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ABSTRACT 
 
The purpose of this thesis was to create a business plan to a company 
operating in the fields of trade and realization. The business plan was 
made to meet the entrepreneur’s need for a tool which can help to improve 
his business. The business plan can be used to improve the company’s 
business and to help the entrepreneur to apply for startup money, as he is 
about start working as a full-time entrepreneur. The company is facing a 
transformation, because the entrepreneur wants to focus on a particular 
business segment. The goal of this thesis is to help the entrepreneur to 
understand the current state of his business, as well as to find out how this 
business should be improved, so that the company’s sales would increase 
and the company would be profitable. 
The theoretical part of this thesis deals with the importance of a business 
plan in doing business and also introduces the contents and structure of 
the plan. The theoretical part is based on literature, statistics and other 
publications relevant to the thesis. 
First, the empirical part discusses the case company and its status quo. 
The business plan is created based on the entrepreneur’s vision and as a 
desk study. Furthermore, the empirical part is based on the company’s 
bookkeeping and other records, public statistics and other related 
literature. Based on the company’s current situation, the thesis presents a 
product and service concept development plan and a marketing plan. 
Finally, development plans are introduced to improve the case company’s 
business. As its main result, the thesis presents an analysis of the current 
state of the company and gives suggestions on how to expand its 
business. The objectives of the thesis were achieved and the research 
problems were answered. According to the results, if the case company 
makes some improvements, it has realistic potential to expand its business 
and manage the competition. 
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 1 JOHDANTO 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on tuottaa liiketoimintaa kehittävä 
liiketoimintasuunnitelma jo toimivalle kaupan- ja realisointialan yritykselle. 
Liiketoimintasuunnitelmaa on tarkoitus hyödyntää liiketoiminnan 
kehittämisessä sekä starttirahan hakemisessa yrittäjän siirtyessä 
päätoimiseksi yrittäjäksi. Yritys on tällä hetkellä tietynlaisessa 
muutostilassa, sillä yrittäjä haluaa panostaa tiettyyn liiketoiminnan 
segmenttiin. Tämän opinnäytetyön tavoitteena on auttaa yrittäjää 
nykytilanteen hahmottamisessa ja liiketoiminnan tehostamisessa. 
Suunnitelma sisältää paljon ideoita ja visioita, koska yrityksen toiminta on 
vielä alkuvaiheessa. 
Yrittäjä X on samalla tämän opinnäytetyön toteuttaja. Mainittakoon tämä 
siksi, että lukija ymmärtää Yrittäjä X:n mielipiteiden olevan tämän 
opinnäytetyön tekijän mielipiteitä. Suunnitelma sisältää siis myös paljon 
kirjoittajan kokemukseen ja tuntumaan perustuvia väitteitä ja mielipiteitä. 
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1.1 Aihe ja tutkimusongelma 
Tämän opinnäytetyön aiheena on liiketoimintasuunnitelman toteuttaminen 
jo olemassa olevalle kaupan- ja realisointialan yritykselle, liiketoiminnan 
kehittämisen näkökulmasta. Yritykselle ei ole aiemmin laadittu kirjallista 
liiketoiminta- tai kehittämissuunnitelmaa. Suunnitelma koetaan yrityksessä 
tarpeelliseksi, koska yrittäjä on siirtymässä sivutoimisesta yrittäjästä 
päätoimiseksi ja starttirahan hakeminen tulee ajankohtaiseksi. Yritys on 
myös toimintamallinsa osalta tietynlaisessa muutostilassa. Yrittäjä 
suunnittelee panostavansa entistä enemmän tiettyyn liiketoiminnan 
segmenttiin ja kokeilevansa uusia myyntikanavia.  
Tämän liiketoimintasuunnitelman ensimmäinen tehtävä on kartoittaa 
yrityksen nykytilanne ja menestymismahdollisuudet yrittäjän siirtyessä 
päätoimiseksi yrittäjäksi. Tutkimusongelma on se kuinka yrityksen tulisi 
kehittää toimintaansa, jotta kannattavuutta ja liikevaihtoa saadaan 
kasvatettua seuraavien kolmen vuoden aikana. Tutkimuskysymys on: 
”Millä keinoilla yritys pystyy tehostamaan liiketoimintansa kannattavuutta ja 
lisäämään liikevaihtoa?” Alatutkimuskysymys on: ”Millä keinoilla yritys 
menestyy tiukassa kilpailutilanteessa?” 
Aihe rajataan koskemaan case-yritystä ja kehittämistoimenpiteiden 
aikajänne on kolmesta viiteen vuotta, painottaen ensimmäisiä vuosia. 
Teoriaosion lähteinä tutkimuksessa käytetään kirjallisuutta, verkkolähteitä 
ja muita julkaisuja, jotka liittyvät yrittäjyyteen ja liiketoiminnan 
kehittämiseen. Suunnitelmasta rajataan pois usein 
liiketoimintasuunnitelmissa ja kehittämissuunnitelmissa käsitellyt yrityksen 
perustamistoimenpiteet ja yritysmuodon valitseminen. Case-yritys on 
toiminut jo kaksi vuotta, joten niiden perusteellinen käsittely ei ole 
tarpeellista. Yrityksen nimi ja todelliset talouden tunnusluvut jätetään myös 
pois yrittäjän toiveesta ja salassapitovelvollisuuden vuoksi. 
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Liiketoiminta- ja liiketoiminnan kehittämissuunnitelmiin liittyen on tehty 
paljon tutkimuksia. Usein ne kuitenkin keskittyvät uuden liiketoiminnan 
menestymisen edellytysten arviointiin tai johonkin tiettyyn 
kehityshankkeeseen. Tutkitut kehityssuunnitelmat koskevat yleensä 
miljoonaluokan hankkeita ja niitä on vaikea soveltaa case-yrityksen 
kaltaiseen mikroyritykseen. Liiketoiminta- tai kehityssuunnitelma on aina 
tapauskohtainen, koska jokainen yritys on erilainen ja toiminta lähtee eri 
lähtökohdista. 
1.2 Tutkimusmenetelmä ja työn rakenne 
Tämän opinnäytetyön teoriaosio toteutetaan kirjoituspöytätutkimuksena. 
Aineistona käytetään case-yrityksen kirjanpitoa, julkisia tilastoja, alan 
kirjallisuutta ja lehtiä, Internet-sivustoja ja www-dokumentteja. 
Empiirisessä osiossa käytetään kirjoituspöytätutkimuksen lisäksi 
toiminnallista havainnointia tutkimusmenetelmänä. Empiirinen osio 
perustuu pääasiassa case-yrittäjän kokemuksiin, näkemyksiin ja 
tulevaisuuden visioihin, joiden oikeellisuuteen tai viallisuuteen haetaan 
tukea tieteellisistä julkaisuista ja tilastoista.  
Työn teoriaosuudessa käsitellään liiketoimintasuunnitelman rakennetta ja 
merkitystä yritystoiminnan kehittämisen kannalta. Lisäksi käydään läpi 
liiketoimintasuunnitelman keskeisiä osia kuten liikeidea, strategia, 
toimintaympäristö, liiketoiminnan riskit ja talouslaskelmat. Kannattavuuden 
parantamisesta ja myynnin lisäämisestä on myös omat osionsa. 
Markkinoinnin osalta käsitellään asiakkaita, kohderyhmiä ja 
asiakassegmentointia. 
Empiirisen osion aluksi käsitellään yrityksen perustiedot, liikeidea ja 
lähtötilanne. Samassa luvussa esitellään myös yrityksen tuotteet ja 
palvelut, määritellään asiakkaat ja kilpailijat, analysoidaan toimialaa ja 
toimintaympäristöä sekä riskejä. Tiedot perustuvat pitkälti yrittäjän omiin 
näkemyksiin ja faktatietoon, jota saadaan yrityksen kirjanpidosta ja muista 
dokumenteista ja laskelmista. Esimerkiksi SWOT-analyysissä on käytetty 
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hyväksi myös muiden yritystä läheltä seuraavien tahojen, kuten case-
yrityksen kirjanpitäjän näkemyksiä.  
Luvussa neljä käsitellään markkinointia. Markkinointisuunnitelmassa 
määritetään yrityksen myyntitavoitteet, suunnitellaan markkinoinnin 
organisointi ja tulevat toimenpiteet markkinointiviestinnän osalta sekä 
laaditaan tuote- ja palvelukonseptin kehittämissuunnitelma lähivuosille.  
Viidennessä luvussa käsitellään yrityksen taloustietoja, 
salassapitovelvollisuuden sallimissa rajoissa. Laskelmiin ei paneuduta 
kovin tarkasti, sillä yritys saa jatkuvasti ajankohtaista talousdataa 
kirjanpitäjältään.  
Seuraavassa luvussa tehdään johtopäätökset ja kehitysehdotukset. Tässä 
osiossa kootaan yhteen erilaisten analyysien pohjalta havaittuja puutteita 
ja kehitysmahdollisuuksia case-yrityksen toiminnassa. Havaintojen 
perusteella esitetään toimenpiteitä, joilla kyseisiä kohteita voidaan 
kehittää.  
Viimeisenä osiona on opinnäytetyön yhteenveto. Siinä arvioidaan työn 
onnistumista ja saatuja tuloksia. Yhteenveto sisältää myös työn pohjalta 
koottuja kehityskohteita, joihin yrityksen kannattaisi panostaa 
lähitulevaisuudessa. Lopuksi esitetään myös aiheita mahdollisille 
jatkotutkimuksille.  
1.3 Käsitteet 
Seuraavissa kappaleissa käsitellään opinnäytetyössä toistuvia termejä ja 
käsitteitä, jotka lukijan on tärkeä ymmärtää sisäistääkseen lukemaansa. 
Starttiraha 
Starttirahan tarkoitus on edistää työllisyyttä ja yritystoimintaa. Starttiraha 
turvaa yrittäjän toimeentuloa yrityksen käynnistys- ja 
vakiintumisvaiheessa. Sitä voi kuitenkin saada enintään 18 kuukauden 
ajan. Tuen voi saada työtön työnhakija tai esimerkiksi osa-aikainen 
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palkkatyöläinen tai opiskelija, joka siirtyy päätoimiseksi yrittäjäksi. 
Starttiraha muodostuu perustuesta ja lisäosasta. Perustuki vuonna 2014 
on 32,66 euroa päivältä. Lisäosuus vaihtelee tapauskohtaisesti TE-
toimiston harkinnan mukaan. Lisäosa on kuitenkin enintään 60 % 
perustuesta. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014a.) 
Starttirahan myöntää TE-toimisto ja sen saamiselle on tiettyjä edellytyksiä. 
Tuen saamisen edellytyksiä ovat yritystoiminnan päätoimisuus, yrittäjän 
riittävät valmiudet aiottuun liiketoimintaan, yrityksen mahdollisuus 
kannattavaan ja jatkuvaan liiketoimintaan sekä starttirahan tarpeellisuus 
yrittäjän toimeentulon kannalta. Yritystoiminta ei myöskään voi olla 
käynnissä starttirahaa haettaessa. TE-toimisto päättää tuen 
myöntämisestä tapauskohtaisesti, ottaen huomioon muun muassa alan 
kilpailutilanteen ja yrityksen tarpeellisuuden paikkakunnan yritystoiminnan 
kannalta. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014a.) 
Starttirahaa haetaan TE-toimistolta sen verkkopalvelun avulla tai 
elinkeinoministeriön lomakkeella. Hakemukseen tulee liittää yrityksen 
toiminta- ja rahoitussuunnitelma. Toimisto antaa myös koulutusta yrittäjiksi 
aikoville. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2014a.) 
Konkurssi 
 
Konkurssi tarkoittaa velallisen maksukyvyttömyysmenettelyä, jossa 
velallisen omaisuus otetaan haltuun ja realisoidaan. Saaduilla varoilla 
maksetaan velkojille heidän saataviaan. Konkurssiin voidaan asettaa 
yritys, yhteisö, yksityishenkilö, säätiö, kuolinpesä tai vaikka konkurssipesä. 
Konkurssin alkaessa velallinen menettää määräysvallan omaisuuteensa. 
Omaisuus siirtyy konkurssipesän haltuun, jota hoitamaan tuomioistuin 
määrää pesänhoitajan. (Yritys-Suomi 2015.) 
Konkurssiin hakeudutaan tai haetaan siinä vaiheessa, kun yritys on 
pysyvästi kykenemätön hoitamaan velvoitteitaan, eikä sen toimintaa ole 
mahdollista saada kannattavaksi saneerausmenettelyllä. Konkurssiin 
asettamisesta päättää käräjäoikeus ja sitä voi hakea sekä velallinen että 
velkoja. Velallisen jättäessä itse konkurssihakemuksen, tulee siihen liittää 
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toimivaltaisen toimielimen päätös konkurssiin hakeutumisesta. Esimerkiksi 
osakeyhtiössä tarvitaan yrityksen hallituksen päätös. Lisäksi hakemukseen 
tulee liittää luettelo suurimmista velkojista sekä selvitys velallisen 
omaisuudesta ja velkojien määrästä. (Yritys-Suomi 2015.) 
Konkurssin alkaminen vaatii tuomioistuimen päätöksen, jossa se asettaa 
velallisen konkurssiin. Päätöksen jälkeen julkaistaan konkurssikuulutus 
virallisessa lehdessä ja konkurssista tulee merkintä kauppa-, konkurssi-, ja 
erilaisiin luottorekistereihin. Tuomioistuin määrää konkurssipesälle 
pesänhoitajan, jolla tulee olla osaaminen ja kyky hoitaa omaisuuden 
realisointi. Yleensä pesänhoitajina toimivat asianajajat ja muut lakimiehet. 
Realisoinnista saadut varat jaetaan velkojien kesken tietyssä 
järjestyksessä ja tietyin osuuksin. (Yritys-Suomi 2015.) 
Realisointi 
Termi realisointi tarkoittaa omaisuuden muuttamista rahaksi, eli 
käytännössä myymistä (Linna & Leppänen 2007, 403). Tässä 
opinnäytetyössä puhutaan usein irtaimen tai tavaran realisoimisesta tai 
välittämisestä. Sillä tarkoitetaan käytännössä jonkin tuotteen muuttamista 
rahaksi eli myymistä. Konkurssipesien yhteydessä ja välitystoiminnassa 
case-yritys realisoi, eli myy toisen omaisuutta välityspalkkiota vastaan. 
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2 LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 
2.1 Liiketoimintasuunnitelman merkitys yritystoiminnassa 
Usein yritystoiminnan alkuvaiheessa tehdään paljon asioita pienessä 
ajassa. Ratkaistavia ongelmia ja kysymyksiä tulee paljon. Yrityksen 
tulevaisuuden kannalta olennaisia asioita saattaa unohtua ilman 
kunnollista suunnitelmaa. Tämän vuoksi liiketoimintasuunnitelma on 
hyödyllinen työkalu varsinkin aloittavalle yritykselle. Kirjallinen huolella 
tehty suunnitelma on yleensä välttämätön, kun haetaan toiminnalle 
ulkopuolista rahoitusta. Liiketoimintasuunnitelma on hyvä ja konkreettinen 
kuvaus yrityksen tulevasta liiketoiminnasta. Sen pohjalta muun muassa 
rahoittajat ja muut sidosryhmät voivat muodostaa oman arvionsa yrityksen 
menestysmahdollisuuksista. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 4.) 
Liiketoimintasuunnitelmaa käytetään usein myös jo toimivissa yrityksissä 
toiminnan kehittämisen työkaluna. Maailma ja ympäristö jossa yritykset 
toimivat muuttuu koko ajan. Aika ajoin on hyvä uudelleen arvioida ja 
kyseenalaistaa nykyistä toimintaa. Näin vältetään urautuminen ja 
saatetaan keksiä tapoja tehostaa toimintaa esimerkiksi kehityksen tuomien 
uusien työkalujen avulla. Muutoksiin on helpompi sopeutua ja varautua, 
kun ne huomataan etukäteen. Monet yritykset käyttävätkin 
liiketoimintasuunnitelmaa päivittäisten toimien tukena. Suunnitelmaa 
päivitetään aika ajoin, esimerkiksi hallituksen kokouksissa tai muissa 
yhteyksissä. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 2001, 4.) 
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2.2 Liiketoimintasuunnitelman sisältö 
Liiketoimintasuunnitelman tuottamiseen ei ole yhtä ja oikeaa tapaa, vaan 
sen voi tehdä monella eri tavalla. Yrittäjä itse päättää kuinka laajan ja 
tarkan suunnitelman tekee, mutta usein rahoittajat vaativat suunnitelmalta 
ainakin seuraavia osa-alueita: 
 Liikeidea 
 Yrittäjän tausta ja osaaminen 
 Yhtiömuoto 
 Markkinat ja kilpailijat 
 Riskianalyysi ja henkilöstösuunnitelma 
 Rahoituksen järjestäminen 
 Laskelmat 
 Perustamisasiakirjat 
 Arvio koko hankkeesta ja lähivuosien tavoitteet. 
Suunnitelman laajuus riippuu usein sen käyttötarkoituksesta. Yrityksen 
sisäisiin tarpeisiin ja liiketoiminnan kehittämiseen laadittu 
liiketoimintasuunnitelma on yleensä erilainen kuin rahoittajia varten tehty 
suunnitelma. (Peltola 2015, 42.)  
Tämä liiketoimintasuunnitelma eroaa edellä esitetystä kaavasta 
huomattavasti, koska kyseessä on jo toimiva yritys. Suunnitelmaa tullaan 
käyttämään myös yrityksen liiketoiminnan kehitystyökaluna, joten se on 
sisällöltään huomattavasti laajempi kuin rahoittajille suunnattu 
liiketoimintasuunnitelma.  
2.2.1 Liikeidea 
Liikeidea kuvaa yrityksen tapaa tehdä liiketoimintaa ja tulosta. Se 
määrittelee mitä ja millaisia palveluita tai tuotteita yritys tarjoaa ja kenelle. 
Lisäksi se määrittelee millaista imagoa ja mielikuvaa yrityksestä pyritään 
asiakkaille myymään. Liikeidea tulee kirjata mahdollisimman tarkasti ja 
yksityiskohtaisesti, jotta ulkopuoliset sidosryhmät pystyvät arvioimaan sitä 
helposti ja realistisesti. Näillä sidosryhmillä tarkoitetaan esimerkiksi 
rahoittajia. Rahoittajat haluavat ja tarvitsevat selkeän kuvan yrityksen 
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ydinliiketoiminnasta arvioidessaan sen toimintaedellytyksiä ja 
menestymismahdollisuuksia. (Viitala & Jylhä 2013, 42–43.)   
Olemassa olevaa liikeideaa on helppo kehittää ja muokata sen jälkeen, 
kun liiketoiminta on alkanut, esimerkiksi rahoittajien vinkkien pohjalta. 
Usein liikeidea myös muuttuu hieman liiketoiminnan käynnistyttyä, koska 
silloin saadaan todellinen kuva mikä toimii käytännössä ja mikä ei. Näin on 
helppo kohdistaa resursseja sinne missä nähdään potentiaalia ja vähentää 
niitä heikommin toimivilta osa-alueilta. (Viitala & Jylhä 2013, 42–43.)    
Richard Norman tiivisti 1970-luvulla menestyvän yrityksen kolme 
kulmakiveä, jotka ovat yleisessä käytössä vielä nykypäivänäkin. Norman 
johti kulmakivet kysymyksistä kenelle, mitä ja miten? Mitä tarkemmin yritys 
pystyy kysymyksiin vastaamaan, sitä paremmat 
menestymismahdollisuudet sillä Normanin teorian mukaan on. 
Myöhemmin liikeideaan on lisätty neljäntenä kulmakivenä imago. (Viitala & 
Jylhä 2013, 42–43.)    
Kenelle myydään? -kohta vastaa asiakasnäkökulmasta kenelle ja mihin 
tarpeeseen hyödykettä tuotetaan ja myydään. 
Mitä myydään? -kohta vastaa siihen, mitä tuotteita tai palveluita kullekin 
asiakasryhmälle tai segmentille myydään. 
Miten toimitaan? -kohta vastaa kuinka asiakaspalvelusta, henkilökunnan 
osaamisesta ja työkyvystä huolehditaan. Tämä kohta edustaa 
henkilöstönäkökulmaa ja siinä kuvataan kuinka toimintaa johdetaan ja 
organisoidaan. 
Neljäs kulmakivi  – imago – edustaa asiakaskuntaa. Imagoa pyritään 
luomaan sellaiseksi, että asiakas saadaan ostamaan hyödyke juuri tältä 
yritykseltä. Onnistunut imago on erityisen tärkeässä asemassa juuri 
kilpailussa menestymisen kannalta. (Viitala & Jylhä 2013, 42–43.)   
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2.2.2 Strategia 
Strategia on työkalu tavoiteltavan tulevaisuuden tilan saavuttamiseen 
pitkällä aikavälillä. Se vastaa kysymykseen ”miten visio saavutetaan” tai 
”millä aiot pärjätä”. Strategia -termiä käytetään nykyään melko paljon ja 
sillä tarkoitetaan monia eri asioita. Se voi olla suunnitelma, jolla pyritään 
parantamaan yrityksen menestystä markkinoilla tai juoni millä johdetaan 
kilpailijoita harhaan. Strategiaa voisi kuvitella johtoajatukseksi ja 
toimintalinjan määrittäjäksi. (Pyykkö 2011, 225.) 
Strategiatyö sisältää strategian määrittelyn ja toteuttamisen. Sen avulla 
päätetään muun muassa yrityksen investoinneista, yhteistyösuhteista, 
tuotekehityksestä ja kaikista muista pitkäkantoisista suunnitelmista. 
Liiketoimintastrategia pohjaa yrityksen ulkoiseen toimintaympäristöön. 
Siinä kuvataan miten yritys asemoituu markkinoilla suhteessa kilpailijoihin, 
mitkä ovat yrityksen kilpailuedut ja kuinka se pyrkii tyydyttämään 
asiakkaidensa tarpeet. Liiketoimintastrategia on kuvaus valinnoista ja 
toimenpiteistä, joilla yritys tavoittelee kilpailuetua suhteessa muihin. 
Strategia on suunnitelma, joka muodostuu yrityksen visiosta, missiosta ja 
arvoista. (Niemelä, Pirker & Westerlund 2008, 46–49.) 
Yritystoiminnassa puhutaan usein yrityksen kokonaisstrategiasta. Siinä 
käsitellään ulkoiset uhat ja mahdollisuudet, sekä sisäiset kehittämisalueet 
ja vahvuudet. Kokonaisstrategian lisäksi yritys tarvitsee operatiivisia 
strategioita, kuten markkinointi-, logistiikka- ja rahoitusstrategiat. 
Operatiiviset strategiat voidaan ajatella konkreettisemmiksi 
toteutussuunnitelmiksi. Strategia on työkalu horisontaalisesti pidemmän 
aikavälin suunnitelmille, kun taas taktiikka tarkoittaa toimenpiteitä 
senhetkisen tilanteen hoitamiseksi. Muinainen sotastrategiamestari Sun 
Tzu totesikin, että strategia ilman taktiikkaa on hitain tie voittoon, taktiikka 
ilman strategiaa on melua ennen tappiota. (Pyykkö 2011, 225 – 226.) 
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2.2.3 Arvot 
Yrityksen arvoja voidaan pitää viitekehänä jonka puitteissa yritystoiminta 
toteutetaan. Arvoissa määritellään seikat, jotka ovat yritykselle tärkeitä. 
Esimerkiksi yritys, joka valitsee arvokseen laadun, tekee kaikkensa, että 
tuote on laadukas ja, että koko alihankintaketju toteuttaa tätä arvoa. Yritys, 
joka valitsee arvokseen asiakaslähtöisyyden, ottaa tarkasti selvää, mitä 
asiakkaiden tarpeet ja toiveet ovat ja yrittää kehittää tuotettaan kaikin 
mahdollisin keinoin siihen suuntaan. (Selin & Selin 2005, 91–93) 
2.2.4 Visio ja missio 
Visio vastaa kysymykseen ”mitä haluamme olla”. Visio kertoo millaisena 
yritys halutaan nähdä tulevaisuudessa. Visiointi on eteenpäin näkemistä ja 
vaatii strategista ajattelua eli kykyä käyttää mielikuvitusta. Visio on 
näkyväksi tuotu yrityksen tahtotila ja kuva tulevaisuudesta. Sen 
tarkoituksena on olla suunnannäyttäjä yrityksen henkilökunnalle ja 
yrittäjälle. Ylös kirjattu visio päivämäärineen ja välitavoitteineen toimii 
myös konkreettisena motivaattorina yrityksessä. Päämääriin pyritään 
pääsemään tavoitteiden kautta, jotka ovat mitattavissa. Päämäärät 
ilmaistaan yleisemmällä tasolla kuin tavoitteet. Mitattavien välitavoitteiden 
kautta matkaa kohti päämäärää on helpompi tarkastella ja seurata. (Selin 
& Selin 2005, 58–62.) 
Missio vastaa kysymykseen ” miksi olemme olemassa”. Missio tunnetaan 
myös yrityksen toiminta ajatuksena tai perustehtävänä. Yrityksissä missio 
määritetään, jotta yrityksen olemassaolon tarkoitus saadaan välitetyksi 
ihmisille. Yrityksen missio voi olla esimerkiksi: ”valmistamme ja tarjoamme 
kaupungin parasta italialaista ruokaa”. (Selin & Selin 2005, 63–64.) 
2.3 Toimintaympäristö 
Yrityksen toimintaympäristöllä on merkittävä vaikutus sen toimintaan ja 
menestymismahdollisuuksiin. Toimintaympäristöt saattavat poiketa 
merkittävästi toisistaan esimerkiksi eri maissa ja kulttuureissa. 
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Toimintaympäristöä koskevissa analyyseissa usein erotetaan toisistaan 
laajempi makroympäristö ja yrityksen lähiympäristö, eli mikroympäristö. 
Makroympäristöön kuuluvia tekijöitä ovat esimerkiksi markkinoilla 
vallitsevat taloudelliset, tekniset, poliittiset sekä lainsäädännölliset piirteet. 
Edellä mainittujen lisäksi väestörakenteeseen liittyvät eli demografiset 
piirteet luetaan makroympäristöön. (Viitala & Jylhä 2013, 44.) 
Yrityksen lähi- eli mikroympäristö koostuu muun muassa kuluttajista, 
yhteistyökumppaneista ja kilpailijoista. Mikroympäristön tekijöihin 
yrityksellä itsellään on suurempi mahdollisuus vaikuttaa kuin 
makroympäristöön. Esimerkiksi yritys voi valita omat 
yhteistyökumppaninsa mutta lainsäädännöllisiin määräyksiin se ei pysty 
itse vaikuttamaan. (Viitala & Jylhä 2013, 44.) 
2.3.1 Taloudellinen ja poliittinen toimintaympäristö 
Taloudellisella toimintaympäristöllä tarkoitetaan tiivistetysti 
kokonaisostovoimaa. Ostovoimaan vaikuttavat tulot, velkaantuminen, 
säästäminen, taloudelliset suhdanteet, rakenteelliset muutokset 
kulutuksessa ja kansainväliset sopimukset. Ympäristön taloudellisten 
tekijöiden tasoon vaikuttavat työvoima-, raaka-aine- ja 
lopputuotemarkkinoiden kehittyneisyys. Infrastruktuuri eli energia-, 
liikenne- ja tieliikenneolot ovat tärkeitä tekijöitä arvioitaessa taloudellista 
toimintaympäristöä. (Viitala & Jylhä 2013, 45–46.) 
Kulutustavaroiden ja high tech -tuotteiden myyntimahdollisuudet riippuvat 
pitkälti kuluttajien tulotasosta. Yleistaloudellisilla tekijöillä kuten 
työllisyystilanteella ja korkotasolla on myös vaikutusta hyödykkeiden 
kysyntään. (Viitala & Jylhä 2013, 45–46.) 
Muutokset lainsäädännössä taas saattavat luoda tilanteen, jossa kuluttajat 
joutuvat tekemään uusia valintoja kulutuksessaan. Yleiset arvot, kuten 
ympäristöystävällisyys ja ekologisuus aiheuttavat muutoksia ihmisten 
kulutustottumuksiin ja työskentelytapoihin. Edellä mainittujen seikkojen 
lisäksi yrityksen toimintamahdollisuuksiin vaikutetaan talouspoliittisin 
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keinoin verotuksen ja sopimusvapauden kautta. (Viitala & Jylhä 2013, 45–
46.) 
2.3.2 Teknologinen toimintaympäristö 
Teknologiset tekijät ovat nykypäivänä erityisen tärkeässä roolissa kun 
puhutaan yritystoiminnasta. Joissain teknologisesti alikehittyneissä maissa 
teknologinen ympäristö saattaa asettaa reunaehtoja yritystoiminnalle, 
mutta meillä korkean teknologian maissa se luo jatkuvasti uusia 
mahdollisuuksia liiketoiminnalle. (Viitala & Jylhä 2013, 46.) 
Teknologian kehittyminen näkyy ehkä selkeimmin ihmisten välisessä 
kommunikoinnissa ja kaupankäynnissä. Kaupankäynti on siirtynyt suurilta 
osin Internetiin ja asiakkaat ovat tavoitettavissa ajasta ja olinpaikasta 
riippumatta. Liiketoimintaa suunniteltaessa teknologia saattaa tarjota hyviä 
avustavia myynti- ja markkinointikanavia monille eri toimialoilla toimiville 
yrityksille. Pelkkään teknologiaan nojaamiseen liittyy kuitenkin myös 
riskejä. Aina teknologia ja ihminen eivät kohtaa ja esimerkiksi kaikki 
nettikaupat eivät saavuta ennakoitua suosiota markkinoilla, esimerkiksi 
kovan kilpailun ja suuren tarjonnan vuoksi. (Viitala & Jylhä 2013, 46.) 
Uudet teknologiat avaavat korkean teknologian maiden yrityksille hyviä 
mahdollisuuksia kansainvälisille markkinoille. Suomessa on paljon 
maailmanluokan osaamista tällä sektorilla. Esimerkiksi nanoteknologiassa 
Suomi on edelläkävijä ja osaamista kehitetään jatkuvasti. Kilpailu on 
kuitenkin kovaa ja kopiointiriski mahdollinen. Teknologian muuttuessa 
arkipäiväisemmäksi ja sen tullessa massatuotteisiin, ovat aasialaiset 
yritykset nousseet todelliseksi uhaksi. (Viitala & Jylhä 2013, 46.) 
2.3.3 Sosiaalinen toimintaympäristö 
Sosiaaliset ja kulttuuritekijät ovat erityisen tärkeässä asemassa 
suunniteltaessa liiketoimintaa kotimaan ulkopuolella. Tekijät sisältävät 
helpommin havaittavia konkreettisia asioita ja vaikeammin havaittavia, niin 
sanottuja pehmeitä tekijöitä. Konkreettisiin ja helposti havaittaviin tekijöihin 
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kuuluvat väestön ikärakenne, tulo- ja koulutustaso, terveydentila ja 
vallitsevat kielet. Kulttuuritekijöitä ovat esimerkiksi uskonto ja kulttuurien 
ominaispiirteet, kuten uskomukset, perusarvot, tavat ja tottumukset. 
Esimerkkeinä näistä perheen ja suvun tärkeys ja merkitys, suhtautuminen 
auktoriteetteihin, sekä yhteisön sisäiseen hierarkiaan liittyvät uskomukset. 
Varsinkin kansainvälisesti toimivissa yrityksissä sosiaalisten ja 
kulttuuritekijöiden selvittäminen ja ymmärtäminen ovat tärkeässä 
asemassa yrityksen menestyksen kannalta. Esimerkiksi kättelemällä 
tervehtiminen ei ole joissain kulttuureissa kohteliasta. Lisäksi toimintatavat 
vaikkapa neuvottelutilanteissa saattavat erota toisistaan kulttuurien välillä. 
Esimerkiksi Aasiassa puhe kohdistetaan neuvotteluryhmän vanhimmalle 
henkilölle, vaikkei hän osaisi sanaakaan englannin kieltä. Länsimaissa 
ollaan kovaa vauhtia menossa kohti niin sanottua mielihyväyhteiskuntaa. 
Monissa maissa yhteiskunnallinen kehitys on niin pitkällä, että ihmisten 
perustarpeet on tyydytetty ja nyt haetaan enemmän hyvinvoinnin 
maksimointia. Epämaterialistinen ajattelu on lisääntynyt ja tämä on yksi 
lupaava mahdollisuus kyseisiä palveluita tarjoaville yrityksille. (Viitala & 
Jylhä 2013, 47.) 
2.4 Yritystoiminnan riskit 
Yritystoimintaan liittyy monia ja monenlaisia uhka- ja epävarmuustekijöitä. 
Vastuullinen yritys tunnistaa vaarat, osaa valmistautua niihin ja minimoi 
niiden todennäköisyyden. Riskiä ei yritystoiminnasta koskaan pystytä 
täysin poistamaan, mutta sitä on mahdollista pienentää harkitulla 
päätöksenteolla ja hyvällä johtamisella. (Viitala & Jylhä 2013, 340–341.) 
2.4.1 Riskienhallinta 
Hyvällä riskienhallinnalla turvataan yritystoiminnan jatkuvuutta ja 
kannattavuutta. Lisäksi riskienhallinta turvaa yrityksen työntekijöiden työn 
jatkuvuutta ja suojaa omistajien ja sijoittajien sijoituksia. Toisin sanoen 
riskienhallinta on tärkeää yrityksen itsensä ja sen sidosryhmien 
hyvinvoinnin kannalta. Riskienhallinta koostuu vaarojen ja riskien 
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arvioinnista, suunnittelusta ja hallintatoimenpiteiden toteuttamisesta. 
Vaara on tekijä, joka voi johtaa yritykselle epäedulliseen tapahtumaan, 
mutta sitä ei ole vielä tapahtunut. Riski puolestaan kuvaa vaaran 
suuruutta. Riskin suuruus riippuu sen toteutumisen todennäköisyydestä ja 
seurausten vakavuudesta. (Viitala & Jylhä 2013, 340–341; Peltola 2015, 
102.)  
2.4.2 Riskien tunnistaminen 
Riskienhallinta koostuu kolmesta pääalueesta, jotka ovat riskien 
tunnistaminen, riskien analysointi ja riskienhallintakeinojen määrittely. 
Riskienhallinta alkaa riskien tunnistamisesta, sillä ilman riskien 
tunnistamista niihin valmistautuminen ei ole mahdollista. Tunnistamisessa 
määritellään yrityksen liiketoimintaan liittyvät mahdolliset riskit ja nimetään 
ne. Riskit jaetaan usein kahteen pääryhmään: sisäisiin eli omasta 
toiminnasta aiheutuviin riskeihin ja ulkopuolisiin riskeihin. Ulkopuoliset 
riskit ovat sellaisia riskejä, joihin yrityksen itsensä on hankalampi 
vaikuttaa. (Osuuspankki 2015.) 
Yrityksen sisäisiin riskeihin kuuluvat 
 Omaisuusriskit (tulipalot, vesivahingot, luonnonilmiöt) 
 Henkilöstöriskit (työtapaturmat, sairaudet, rikokset, puutteellinen 
osaaminen) 
Yrityksen ulkoisiin riskeihin kuuluvat 
 Markkinariskit (kauppasopimukset, kilpailijoiden toimenpiteet) 
 Poliittiset riskit (lakimuutokset, poliittinen rikollisuus, 
kansallistaminen) 
 IT-riskit (tietovuodot, hakkerointi, virukset, petokset) 
 
Riskeistä helpoiten tunnistettavia ovat yleensä omaisuusriskit. Näihin 
kuuluu myös keskeytysriski, joka syntyy esimerkiksi tehtaan tuhoutuessa 
ja liiketoiminnan keskeytyessä. Taloudelliset riskit liiketoiminnassa voivat 
liittyä esimerkiksi tuotevastuuseen. Henkilöriskejä on monenlaisia 
työtapaturmista tietovuotoriskeihin. Esimerkiksi työntekijöiden pitkäaikaiset 
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sairauslomat saattavat käydä yritykselle kalliiksi, sairauslomakorvausten ja 
menetetyn tietotaidon muodossa. Yrityksen toimiala ja muut erityispiirteet 
saattavat aiheuttaa myös tiettyjä kategorioimattomia riskejä, kuten 
ympäristö- ja kuljetusriskit. Eri valuutoilla kauppaa käyvien yritysten 
välisissä kaupoissa läsnä on myös valuuttariski. (Peltola 2015, 104 – 105; 
Viitala & Jylhä 2013, 341 – 344.) 
Riskienhallinnan seuraavana vaiheena on riskianalyysi. Analyysissa 
arvioidaan riskien toteutumistiheyttä ja riskien toteutumisesta aiheutuvien 
vahinkojen seurauksia ja vakavuutta. Analysoinnin perusteella tehdään 
päätös mitä riskienhallintakeinoja mihinkin riskiin kannattaa käyttää. 
Päätöstä tehtäessä on syytä vertailla riskin toteutumisesta aiheutuvien 
taloudellisten vahinkojen suuruutta ja riskiltä suojautumisen kustannuksia 
keskenään. Riskienhallintakeinoja käytetään joko pienentämään riskin 
toteutumisen todennäköisyyttä, tai pienentämään siitä toteutuessaan 
aiheutuvien vahinkojen määrää. (Peltola 2015, 104 – 105; Viitala & Jylhä 
2013, 344 – 345.) 
2.4.3 Riskienhallinnan keinot 
Riskit kuuluvat liiketoimintaan ja yrityksissä joudutaan hyväksymään osa 
riskeistä osaksi liiketoimintaa. Kaikilta riskeiltä ei ole mahdollista tai 
kannattavaa suojautua, joten pienet ja usein toistuvat riskit usein 
hyväksytään. Tällaisia pieniä vahinkoja, jotka eivät aiheuta suuria 
kustannuksia tai vaaraa liiketoiminnan jatkuvuudelle, ovat esimerkiksi 
käsityökalujen hajoaminen metalliyrityksessä. Tällaiset vahingot 
käsitellään yleensä normaaleina liiketoiminnan kuluina, sillä riskiltä 
suojautuminen tulisi kalliimmaksi kuin vahingot jotka se toteutuessaan 
aiheuttaa. Tätä kutsutaan riskin ottamiseksi eli riskin hyväksymiseksi.  
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Suurempia liiketoiminnan jatkuvuutta uhkaavia riskejä pyritään 
hallitsemaan jollain riskienhallintamenetelmällä, joita ovat: 
 riskin välttäminen 
 riskin pienentäminen 
 riskin siirtäminen 
 riskin ottaminen 
 riskiin varautuminen. 
Riskin välttäminen tarkoittaa sitä, että koko riskiä aiheuttava prosessi 
lopetetaan yrityksessä. Tämä voi tarkoittaa esimerkiksi päätöstä jäädä 
pois kauppasuhteista, joissa käytetään eri valuuttoja. Näin vältetään 
valuuttariski kokonaan. Henkilöriskin välttäminen teollisuudessa tapahtuu 
esimerkiksi automatisoimalla työvaihe, jossa on tapaturmavahingon riski.  
Riskin vähentäminen tarkoittaa sen toteutumisen todennäköisyyden tai 
siitä aiheutuvien vahinkojen pienentämistä. Riskiä on mahdollista 
pienentää esimerkiksi tehokkaan koulutuksen, asianmukaisen 
suojavarustuksen ja laitteiden säännöllisen huollon avulla. Lisäksi 
murtohälyttimet, lukot ja valvontalaitteet ovat työkaluja riskin 
vähentämiseen. (Viitala & Jylhä 2013, 345 – 346; Peltola 2015, 106 – 
108.) 
Riskin siirtäminen tarkoittaa riskin siirtämistä toisen osapuolen 
kannettavaksi esimerkiksi vakuuttamalla. Riskin siirtäminen ei kuitenkaan 
tarkoita sitä, ettei riskin toteutumista pyrittäisi kaikin mahdollisin keinoin 
minimoimaan. Esimerkiksi toimitilojen palaessa tulipalossa toiminta 
keskeytyy ja aiheuttaa vahinkoja oli vakuutusta olemassa tai ei. (Viitala & 
Jylhä 2013, 345 – 346; Peltola 2015, 106 – 108.) 
Joskus joudutaan tilanteeseen jossa riskin todennäköisyyteen ei voida 
vaikuttaa. Riskiin voidaan kuitenkin varautua jos se on tunnistettu. 
Esimerkiksi tulipaloriskiin voi valmistautua sijoittamalla sammuttimia ja 
sammutuspeitteitä toimitiloihin. Lisäksi kouluttamalla henkilökuntaa 
voidaan varautua moniin eri riskeihin. Riskiin varautumista on myös 
toiminnan jatkuvuuden suunnittelu siltä varalta, että jotain tapahtuu. 
Esimerkiksi taloudellisiin riskeihin voi varautua pitämällä kassassa pientä 
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puskurirahastoa huonompien aikojen varalle. (Viitala & Jylhä 2013, 345 – 
346; Peltola 2015, 106 – 108.) 
2.4.4 Tietoon ja osaamiseen liittyvät riskit 
Nykyään entistä useammat yritykset toimivat alalla, josta niillä ei 
välttämättä ole muuta kuin sen ihmisiin sitoutunut tieto. Tällaisia yrityksiä 
ovat esimerkiksi konsulttiyritykset, jotka myyvät tietoaan ja 
asiantuntemustaan. Tällaisessa tilanteessa myös yrityksen 
riskienhallinnan luonne muuttuu. (Osuuspankki 2015.) 
Yrityksen osaamiseen liittyvät riskit jaetaan usein kahteen pääryhmään. 
Toinen niistä tarkoittaa tietoa missä hyvänsä muodossa. Se on tietoa, joka 
joutuessaan vääriin käsiin saattaa aiheuttaa merkittävää haittaa yrityksen 
toiminnalle ja menestymiselle. Toinen riski liittyy henkilöihin, joilla on 
yrityksen menestymisen kannalta arvokasta tietoa tai osaamista. Tällaisten 
henkilöiden lähtö yrityksestä tai siirtyminen kilpailijan palvelukseen saattaa 
aiheuttaa vakavia ongelmia yrityksen toimintaprosessien kannalta. 
Riskienhallinta, joka liittyy henkilöstön osaamiseen, riippuu ennen kaikkea 
henkilöstöjohtamisen toimivuudesta. Hyvin hoidettu henkilöstöjohtaminen 
vähentää automaattisesti osaamis- ja henkilöriskejä. (Osuuspankki 2015.) 
Yrityksen henkilöihin kulminoituvat riskit saattavat olla esimerkiksi 
seuraavan laisia: 
 Henkilö lähtee yrityksestä ja siirtyy kilpailijalle 
 Henkilö väsyy työssään ja menettää kiinnostuksensa työhönsä 
 Sairastuminen 
 Henkilö ei anna täyttä panostaan työhön ja jakaa osaamistaan 
huonosti 
 Avainhenkilöiden henkilökemiat eivät toimi, eivätkä he kykene 
yhteistyöhön 
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Tietoriskin toinen muoto on riski, joka kohdistuu dokumentoituun tietoon. 
Tietoriskillä tarkoitetaan tilanteita, joissa tarvittava tieto ei ole saatavilla tai 
tieto on väärää tai muuttunutta. Tieto voi olla myös hävinnyt tai joutunut 
ulkopuolisten käsiin. Tietoriskeihin kuuluvat muun muassa: 
 tiedon varastaminen 
 tiedon väärentäminen 
 tiedon tuhoaminen 
 tiedon vanheneminen 
 tiedon puutteellisuus tai vääryys 
 
Tietoriski toteutuu yksinkertaisimmillaan yrityksen järjestelmään päässeen 
viruksen avulla, joka tuhoaa tietoa. Ajantasaisten virustentorjuntaohjelmien 
ja palomuurien avulla tältä nykyään yleiseltä riskiltä voidaan ainakin 
osittain suojautua. Yrityksen tietokantoihin tunkeutuminen ja tiedon 
varastaminen on yleistä ja nykypäivänä. Tunkeutumisriskiä voidaan estää 
säilyttämällä arvokasta tietoa paperimuodossa tai panostamalla 
esimerkiksi salattuihin tietoliikenneyhteyksiin. (Osuuspankki 2015.) 
Yrityksen työntekijöillä olevaa dokumentoitua tietoa voidaan myös suojata.  
Tällöin tiedossa tulee olla se mitä, minkälaista, missä ja kenen hallussa 
tietoa on. Riskienhallinta tuleekin aloittaa tietojen tunnistamisella ja 
luokittelulla. Tärkeät tiedot voidaan luetteloida ja luettelosta tulee käydä 
ilmi kyseessä olevat tiedot, niiden omistaja, tiedon olomuoto ja tiedon 
tärkeys yrityksen prosessien kannalta. Luetteloidun tiedon suojaaminen on 
helpompaa. Tietoja voidaan suojata esimerkiksi seuraavin keinoin: 
 salassapitovelvoite ja sen informointi tietoa hallussaan pitäville 
henkilöille 
 henkilöstön koulutus salassa pidettävän tiedon merkityksestä ja 
seurauksista jos se päätyy vääriin käsiin 
 kulunvalvontajärjestelmä 
 sisäisten järjestelmien käyttövalvonta lukuoikeuksineen 
 tietojärjestelmien elektroninen valvonta ja suojaukset 
 järjestelmä, joka merkitsee selkeästi salassa pidettävät dokumentit 
 kassakaapit tai vastaavat sijoituspaikat salassa pidettäville 
dokumenteille 
 vartiointi. 
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Hyvin järjestetty riskienhallinta saattaa parantaa turvallisuuden tunnetta 
koko yrityksessä. Toisaalta liiallinen valvonta voi rajoittaa työn tehokkuutta 
ja luoda epäluottamuksen henkeä henkilöstössä. Monessa tilanteessa 
tehokkain riskinhallintakeino on yrityksen henkilöstön kouluttaminen. 
Henkilöstölle tulee kertoa asioista, jotka ovat tärkeitä yrityksen toiminnan 
ja jatkuvuuden kannalta. On tärkeää perustella yrityksessä vallitsevat 
käytännöt ja käydä syy-seuraussuhteet yhdessä lävitse. Kieltojen ja 
rajoitusten tulee olla lisävarmistus, jolla suojellaan yrityksen toimintaa, 
ihmisten terveyttä ja turvallisuutta. Henkilöstön on tärkeää tietää kieltojen 
tarkoitukset ja syyt. (Osuuspankki 2015.) 
2.5 Yritystoiminnan kannattavuus 
Kannattava liiketoiminta tarkoittaa sitä, että myyntitulot kattavat 
toiminnasta aiheutuneet kulut. Pitkällä aikavälillä yritystoiminnan tulee aina 
olla kannattavaa, voidakseen jatkua. Lyhyellä aikavälillä toiminta voi olla 
kannattamatonta, jollakin osa-alueella tai jonkin tuotteen tai palvelun 
osalta. Tällaisia tilanteita ovat usein uuden liiketoiminnan aloittaminen, 
huono tilapäinen ajanjakso johtuen esimerkiksi toimintaympäristön 
muutoksista tai vaikka investointi johonkin uuteen, joka ei vielä tuota 
tulosta. Tärkeintä onkin huolehtia, että toiminta on kokonaisuudessaan 
kannattavaa. Kannattamattomat osa-alueet tulee osata havaita ja lopettaa 
oikeaan aikaan. (Viitala & Jylhä 2013, 306.) 
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Toimiakseen terveellä pohjalla yrityksen tulisi täyttää neljä taloudellista 
vaadetta: 
1. Myyntitulojen täytyy kattaa menot, voitonjakomaksut ja lainan 
lyhennykset, eli toiminnan on oltava kannattavaa pitkällä aikavälillä. 
 
2. Yrityksen sisäisen toiminnan tulee olla tehokasta, eli tuottavaa. 
Panos-tuotos suhteen tulee olla mahdollisimman korkea, eli 
uhratulla panoksella pitäisi saada mahdollisimman paljon tuloksia. 
 
3. Yrityksellä täytyy jatkuvasti olla riittävästi likvidejä varoja maksujen 
hoitamiseen. Toisin sanoen yrityksen täytyy olla maksukykyinen. 
 
4. Yrityksen pääomarakenteen täytyy olla terveellä pohjalla, eli 
yrityksen pitää olla vakavarainen. (Viitala & Jylhä 2013, 306.) 
Hinnoittelu on yksi tärkeimmistä tekijöistä ajatellen yrityksen 
myyntituottoja ja sitä kautta kannattavuutta. Hinnan ollessa liian 
korkea, saattaa kysyntä jäädä vaatimattomaksi ja tuottaa tappiota. Jos 
hinta taas asetetaan liian alhaalle, saattaa kysyntää olla paljon, mutta 
tuotot eivät riitä kattamaan toiminnasta aiheutuneita kuluja. Hinta on 
silloin oikealla tasolla, kun se aiheuttaa hyödykkeelle sellaisen 
kysynnän, jolla saavutetaan tavoiteltu kate ja kannattavuus. Hinnoittelu 
on siis tasapainottelua kustannusten, kysynnän ja kilpailijoiden hintojen 
välillä. (Viitala & Jylhä 2013, 307.) 
Erittäin tärkeitä kannattavuuteen vaikuttavia seikkoja ovat yrityksen 
kokonaiskustannukset ja kustannusrakenne. Varsinkin heikkojen 
suhdanteiden aikaan on erittäin tärkeää minimoida kustannukset tai 
muuttaa kustannusrakennetta joustavammaksi. Yrityksen 
kustannusrakenteen ollessa joustava, voidaan heikompina aikoina 
sopeuttaa kulut pienentyneisiin tuloihin. Joustavuutta kustannuksiin 
saadaan esimerkiksi vuokraamalla tarvittavia tuotantohyödykkeitä 
ostamisen sijaan. Joustavuutta voidaan lisätä myös ostamalla tietyt itse 
vaikeasti toteutettavat tuotantoketjun osat yrityksen ulkopuolelta. 
(Viitala & Jylhä 2013, 309.)  
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Kannattavuus on mittari, joka kertoo organisaation toiminnan laadusta. 
Tämä kannattaa ottaa huomioon ajatellen yrityksen johtamista. 
Kannattavuus on useiden osatekijöiden summa, eikä kannattavuutta 
voi suoraan johtaa. Vaikuttamalla osatekijöihin, kuten hinnoitteluun, 
muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin sekä kustannusrakenteeseen 
voidaan kannattavuutta parantaa ja tehostaa yrityksen toimintaa. 
(Viitala & Jylhä 2013, 309.) 
2.5.1 Kannattavuuden seuranta ja parantaminen 
Kannattavuutta ja sen kehitystä tulee myös seurata. Yritys päättää itse 
miten, miltä osa-alueilta, millä tunnusluvuilla ja kuinka tiheästi seurantaa 
toteutetaan. Yleisimpiä ja vakiintuneita kannattavuuden tunnuslukuja ovat 
myyntikateprosentti, käyttökateprosentti, liikevoittoprosentti ja sijoitetun 
pääoman tuottoprosentti. (Viitala & Jylhä 2013, 309.) 
Kannattavuuden seurannan kannalta ”toiminnan kriittinen piste” on tärkeä 
termi. Se tarkoittaa toiminta-asetetta, jolloin tuotot ja kustannukset ovat 
yhtä suuret. Tätä tilannetta kutsutaan myös termillä ”kriittinen myynti”. Jos 
myynti painuu alle tämän minimimyynnin, ei yritys kykene hoitamaan 
kiinteitä kustannuksiaan ilman lisärahoitusta. Esimerkiksi hierontayrittäjän 
täytyy laskea kuinka monta asiakasta vähintään on käytävä hieronnassa 
kuukaudessa, viikossa tai päivässä, jotta vuokra ja muut kiinteät 
kustannukset saadaan maksettua. (Viitala & Jylhä 2013, 310.) 
Kannattavuuden kehittämisen kannalta on järkevää laskea kate erikseen 
tuote- tai asiakassegmenteittäin. Näin saadaan selville mikä palvelu, tuote, 
tuoteryhmä tai asiakasryhmä jättää parhaan katteen. Laskelman avulla 
voidaan panostaa resursseja kannattavimpien osa-alueiden kehittämiseen 
ja samalla parantaa myös toiminnan tehokkuutta. (Viitala & Jylhä 2013, 
311.) 
Tärkeä seikka kannattavuuden kehittämisen kannalta on myös tuottavuus, 
eli panosten ja tuotosten välinen suhde. Tuottavuutta mitataan 
tarkastelemalla mitä on saatu aikaan uhratuilla panoksilla. Yritys on 
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kilpailijoitaan tuottavampi, jos se kykenee tuottamaan enemmän tai 
laadukkaampia hyödykkeitä samoilla panoksilla. Yrityksen hyvä tuottavuus 
ei automaattisesti takaa hyvää kannattavuutta, koska tuotettu hyödyke 
täytyy myös saada myydyksi asiakkaalle. (Viitala & Jylhä 2013, 312.) 
Tuottavuus paranee tapauksissa, joissa samoilla panoksilla lisätään 
tuotantomääriä tai nostetaan jalostusastetta. Tuottavuus paranee myös 
kun käytetään vähemmän tai halvempia panoksia saman hyödykkeen 
tuottamiseksi. Tuottavuuden lisääminen erityyppisissä yrityksissä tapahtuu 
erilailla. Esimerkiksi hieroja ei voi suoraan lyhentää hierontaan kuluvaa 
aikaa parantaakseen tuottavuutta. Hieroja voi parantaa tuottavuuttaan 
paremman palvelun kautta, kehittämällä osaamistaan. Tuotannollisen 
toiminnan tuottavuutta taas voidaan parantaa vähentämällä materiaalien 
tuhlausta ja käyttämällä edullisempia raaka-aineita. (Viitala & Jylhä 2013, 
312–313.) 
Tuottavuutta seurataan erilaisilla mittareilla, joissa vertaillaan tuotannon 
määrän ja käytettyjen tuotannontekijöiden suhdelukuja. Esimerkiksi 
tuotannon määrä jaettuna tehdyillä työtunneilla mittaa tuottavuutta. 
Myyntitulot myyjää kohden on yksi esimerkki työn tuottavuuden 
mittaamisesta. Tuottavuutta voidaan mitata yritystasolla, osastoittain, 
toiminnoittain tai vaikka henkilötasolla. (Viitala & Jylhä 2013, 313.) 
2.6 Talouslaskelmat 
Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu olennaisena osana talouslaskelmat. 
Aloittavalta yritykseltä vaaditaan yleensä ainakin rahoitusbudjetti, 
kannattavuuslaskelma, myyntibudjetti ja tulosbudjetti. Laskelmat ovat 
erityisen tärkeitä haettaessa rahoitusta yritystoiminnalle, mutta niitä 
käytetään myös yrityksen sisäisiin tarkoituksiin. Hyvin laadittujen 
laskelmien avulla yrityksen on helpompi suunnitella toimintaansa ja 
määrittää tavoitteita, jotta toiminta olisi kannattavaa. 
Rahoitusbudjetti on arvio tai suunnitelma siitä, kuinka yrityksen varat 
riittävät liiketoiminnan hoitamiseen. Rahoitusbudjetin avulla voidaan 
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arvioida riittävätkö budjettikauden kassaan maksut eli käteismyynti ja 
myyntisaamiset kattamaan kassasta maksut eli kulut. Budjetin avulla 
voidaan arvioida tarvitaanko lisärahoitusta, kuten lainaa. Rahoitusbudjetti 
laaditaan useimmiten vuosineljänneksittäin, joista rakentuu koko vuoden 
rahoitusbudjetti. (Kouhia-Kuusisto, K 2006.) 
Kannattavuuslaskelman tarkoitus on auttaa yritystä määrittämään kuinka 
paljon myyntiä pitäisi olla, jotta se kattaisi liiketoiminnan kulut. Sen pohjalta 
yritykselle voidaan laatia myyntitavoite. Laskelmassa siis tarkastellaan 
kulujen ja tarvittavan myynnin suhdetta. (Startup Commons Finland 2015.) 
Kannattavuuslaskelmassa määritetään yritykselle haluttu tavoitetulos, 
jonka jälkeen lasketaan yhteen liiketoiminnan kulut. Seuraavaksi lasketaan 
kuinka paljon yritys tarvitsee myyntiä tiettynä aikana ja tiettyyn hintaan, 
jotta tavoitetulos saavutettaisiin. Laskelma on hyvä työkalu arvioitaessa 
sitä, onko tarvittava myynti realistisesti mahdollista saavuttaa ja onko 
yrityksellä mahdollisuuksia harjoittaa kannattavaa liiketoimintaa. (Työ- ja 
elinkeinoministeriö 2015b.) 
Seuraavan tilikauden budjetointi aloitetaan yleensä myyntibudjetin 
laatimisella. Sen avulla pyritään arvioimaan seuraavan budjettikauden 
myynnin kasvua tai laskua. Budjettiin kirjataan yrityksen tuotteiden ja 
palveluiden arvioidut myyntimäärät ja hinnat. Niiden perusteella lasketaan 
arvioidut myyntituotot budjettijakson aikana. Myyntibudjetti on yksi 
tärkeimmistä ja yleisimmistä yrityksen päivittäistä toimintaa ohjaavista 
budjeteista. (Manninen, M, 2012.) 
Myyntibudjetti voidaan tehdä monella eri tavalla ja moneen eri 
tarkoitukseen. Siinä voidaan arvioida yrityksen kokonaismyyntiä tai 
myyntiä esimerkiksi tuote- tai asiakasryhmittäin. Tekotapa kannattaa valita 
sillä perusteella mikä, vaihtoehto palvelee tehokkaimmin juuri kyseistä 
yritystä ja sen tavoitteita. (Manninen, M, 2012.) 
Myyntibudjetti juonnetaan usein edelliskauden tai kausien toteutuneiden 
lukujen ja myyntiennusteiden perusteella. Historiatiedoista on hyötyä 
esimerkiksi arvioitaessa sitä, montako asiakasta budjettikauden aikana 
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tarvitaan tai millainen hinta hyödykkeelle tulee asettaa myyntitavoitteiden 
saavuttamiseksi. (Manninen, M, 2012.)  
Tulosbudjetilla viitataan nimensä mukaisesti yrityksen tulojen 
budjetoimiseen. Tulosbudjettiin kootaan kaikki tulot ja menot eri 
osabudjeteista. Kootusta tulosbudjetista voidaan nähdä täyttääkö se 
asetetun tulostavoitteen. Osabudjetteja voidaan muokata ja 
uudelleenarvioida jos tulos ei näytä tyydyttävältä. Tulosbudjetti voidaan 
laatia halutulle aikavälille. Usein se laaditaan vuosineljänneksi kerrallaan 
(VirtuaaliAMK 2015). Vertaamalla kuluvan vuoden tulosbudjettia 
edellisvuosien vastaavien kanssa, voidaan tehokkaasti seurata yrityksen 
tuloksen kehitystä. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2015c).  
2.7 Markkinointisuunnitelma 
Markkinointisuunnitelma on tärkeä osa liiketoimintasuunnitelmaa. Se on 
yksi liiketoiminnan osatekijä, jonka avulla pyritään pääsemään yrityksen 
asettamiin myyntitavoitteisiin. (Kubrin, Marches & Ilari 2001, 67.) 
Markkinoinnilla käsitteenä yleisesti tarkoitetaan kysynnän luomista ja sen 
tyydyttämistä markkinoitavilla hyödykkeillä. Käsitteeseen yhdistetään usein 
myös jakelu, myynti, mainonta, ilmoitukset, suhdeneuvottelut ja 
toimitusmahdollisuuksien esille tuominen. Käsitteenä markkinointi on siis 
hyvin laaja, mutta tiivistetysti sen avulla hankitaan asiakkaita ja 
myötävaikutetaan asiakassuhteiden jatkumiseen ja kehittymiseen. 
Kysymys on siis yrityksen ja asiakkaan välisestä suhteesta. Markkinoinnin 
tavoitteena on hankkia uusia asiakkaita ja kehittää satunnaiset 
asiakassuhteet kanta-asiakkuuksiksi. (Viitala & Jylhä 2013, 107.) 
Yrityksen markkinointisuunnitelma johdetaan yrityksen liikeidean ja 
markkinointistrategian pohjalta. Markkinointisuunnitelman perustaksi on 
siis oltava liikeidea ja markkinointistrategia, jotka ohjaavat yrityksen 
suuntaa pitkällä aikavälillä. Markkinointisuunnitelmaa varten määritellään 
markkinoinnin lyhyen aikavälin tavoitteet ja toimenpiteet niiden 
saavuttamiseksi. Suunnitelman tulisi konkreettisesti vastata kysymyksiin: 
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mitä, missä, milloin, miten ja millä välineillä toimenpiteet toteutetaan ja 
kuka tekee mitäkin. (Viitala & Jylhä 2013, 100 - 101.) 
2.7.1 Asiakkaat ja segmentointi 
Asiakkailla tarkoitetaan yksilöitä, yrityksiä tai organisaatioita, jotka tuovat 
tulovirtaa yritykseen (Viitala & Jylhä 2013, 74). Asiakassegmentointi on 
asiakaskohderyhmien valitsemista ja tärkeyden määrittelemistä 
yritystoiminnan kannalta. Segmentoinnilla on keskeinen merkitys 
markkinointisuunnittelun kannalta. Valitsemalla tuotteelle tai palvelulle 
sopivimmat kohderyhmät yrityksen on helpompi laatia toimiva 
markkinointiohjelma ja valita toimivimmat markkinointikeinot. (Viitala & 
Jylhä 2013, 100 - 101.) 
Hyödykkeiden kokonaismarkkinat koostuvat kaikista mahdollisista 
asiakkaista. Näistä asiakkaista valituista segmenteistä voidaan määrittää 
heitä yhdistäviä tekijöitä ja tarpeita, joita voidaan hyödyntää esimerkiksi 
markkinoinnissa. Saman segmentin asiakkaat reagoivat 
markkinointitoimenpiteisiin samankaltaisesti. Asiakkaiden segmentointi on 
tärkeää, jotta yritys tavoittaa potentiaalisimmat asiakkaansa ja saa 
markkinointipanostukselleen parhaan mahdollisen vastineen. (Viitala & 
Jylhä 2013, 100- 102.) 
Yritys voi valita kohderyhmäkseen massamarkkinat, jolloin se tarjoaa 
samanlaista tuotetta kaikille. Nykypäivänä yritykset kuitenkin panostavat 
yleensä kohdistettuihin markkinoihin, jolloin ne suunnittelevat hyödykkeen 
yhdelle tai useammalle segmentille. Tässä mallissa yritys differoi eli 
muokkaa hyödykkeen kullekin segmentille kiinnostavaksi sen 
erityispiirteiden mukaisesti. Kolmas erityinen segmentti on kapea 
markkinarako eli niche. Tässä tapauksessa asiakkaiden tarpeisiin ei ole 
vastattu vielä ollenkaan ja siihen vastaavalla yrityksellä on mahdollisuus 
menestyä hyvin, koska kilpailua ei vielä ole. Pienin mahdollinen segmentti 
on yksittäinen asiakas, jossa tuote tai palvelu räätälöidään yksilöllisesti 
jokaiselle asiakkaalle. (Viitala & Jylhä 2013, 101.) 
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Tärkein kriteeri kohdesegmenttien valinnassa on siitä saatava tuotto. Muita 
tärkeitä ja yleisesti käytettyjä kriteereitä ovat segmentin differoitavuus, 
koko, selkeys, saavutettavuus ja markkinoinnin kohdistettavuus 
segmentille. Segmentoinnissa tulee kiinnittää huomiota siihen, että 
segmentti on tarpeeksi suuri ja potentiaalin on oltava kannattava. 
Markkinoitaessa hyödykkeitä kuluttajille segmentoinnin perusteina 
käytetään maantieteellisiä tekijöitä, asiakkaiden ostokäyttäytymistä, 
demografisia tekijöitä, psykografisia tekijöitä, sekä hyötyyn ja 
käyttötilanteeseen liittyviä tekijöitä. (Kubri, Marches & Ilari 2001, 75.) 
Maantieteellinen segmentointi on nykyään harvinaisempaa kuin ennen. 
Internet ja teknologinen kehitys ovat laajentaneet tehokkaasti yritysten 
potentiaalisten asiakkaiden määrää, eikä maantieteellisellä sijainnilla ole 
yhtä suurta merkitystä kuin aikaisemmin. Nykyään sovelletaan enemmän 
geodemografista segmentointia, joka tarkoittaa asiakkaiden ryhmittelyä 
asuin muodon ja asuinpaikan mukaan. Esimerkiksi omakotitalojen 
asukkaat lapsiperhealueella, joilla on vähintään kolme huonetta ja keittiö. 
(Viitala & Jylhä 2013, 103 - 104.) 
Demografinen segmentointi perustuu muun muassa perhe- ja 
elämänvaihemalliin. Tässä mallissa asiakkaat luokitellaan talouden koon ja 
perheyhteisön mukaan. Luokitteluun vaikuttaa muun muassa se onko 
perheessä lapsia. Muita demografisen segmentoinnin tekijöitä ovat 
tulotaso, ikä ja sukupuoli. Ikä on tekijä jonka merkitys 
segmentointikriteerinä on pienentynyt jatkuvasti monissa tuoteryhmissä. 
Esimerkiksi älypuhelimen voi ostaa yhtälailla 20- tai 50-vuotias kuluttaja. 
Tämän tyyppisten tuotteiden osalta markkinointi voi olla haastavaa, jotta 
markkinointi tavoittaa ja kiinnostaa kumpaakin ikäryhmää. Viitala & Jylhä 
2013, 103 - 104.) 
Psykografiset tekijät ovat nousseet yhä tärkeämmiksi tekijöiksi 
kohdeasiakkaita valittaessa. Näihin tekijöihin kuuluvat kuluttajien arvot, 
mielipiteet, elämäntyyli ja harrastukset. Erään segmentointimallin mukaan 
kuluttajat voidaan jakaa neljään eri ryhmään: valtavirtaan, eteenpäin 
pyrkijöihin, menestyjiin ja uudistajiin. Hyödykkeiden eettisyys, alkuperä ja 
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ympäristöystävällisyys ovat nykyään tekijöitä, joille kuluttajat antavat arvoa 
erilailla kuin ennen. Tutkimusten mukaan niin sanottu 
elämäntyylikuluttaminen on nousussa, ja siksi psykografisista tekijöistä on 
tullut erityisen tärkeä segmentointikeino. (Sihvonen, K. 2001.) 
Hyödykkeen hyötyyn ja käyttötilanteeseen segmentointi käyttää 
erittelyperusteena asiakkaiden asenteita ja hyödykkeen käyttötapoja. 
Hyödyllä tarkoitetaan sitä, että asiakas saa hyödykkeen avulla jonkun 
asian hoidettua. Jotkut asiakkaat tavoittelevat alhaisinta mahdollista hintaa 
ja toiset esimerkiksi parasta mahdollista palvelua. Sama hyödyke saattaa 
tarkoittaa eri asiakkaille eri asiaa. Esimerkiksi tietokone voi toiselle olla 
tärkeä työväline ja toiselle taas väline vapaa-ajan viettoon. (Viitala & Jylhä 
2013, 104.) 
Yritysasiakkaan ja kuluttajan ostoprosessit eroavat toisistaan, joten myös 
segmentointitekijät ovat erilaiset. Yrityspuolella segmentointiin käytetään 
usein demografisia tekijöitä, kuten toimialaa, sijaintia, myyntivolyymia, 
ostajayrityksen kokoa ja henkilöstömäärää. (Viitala & Jylhä 2013, 104–
105.) 
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3 CASE: YRITYS X LIIKETOIMINTASUUNNITELMA 
3.1 Liikeidea 
Yrityksen liikeidea on harjoittaa irtaimen osto-, myynti- ja välitystoimintaa. 
Päätoimiala verottajan rekistereissä on urheilualan tukkukauppa 
(TOL:46493) (Kauppalehti 2014). Yritys kuitenkin käytännössä ostaa, myy 
ja välittää enimmäkseen muunlaista irtainta. Palveluita tarjotaan sekä 
yrityksille, että yksityishenkilöille. Osto- ja myyntitoiminnassa ostetaan 
suuri erä tavaraa edulliseen hintaan ja myydään edelleen pienemmissä 
lajitelluissa erissä kalliimmalla. Välitystoiminnassa yritys saa 
toimeksiannon asiakkaalta ja realisoi asiakkaan tuotteet ottaen komission 
kauppasummasta. Tulevaisuudessa yrityksessä tullaan keskittymään 
enemmän välitystoimintaan varastointikustannusten ja ostoriskien 
minimoimiseksi. Myynti ja välitys tapahtuvat pääasiassa Internetin 
välityksellä, joten asiakkuuksia tavoitellaan maanlaajuisesti. (Yrityksen 
edustaja 2015.) 
3.2 Yritys ja lähtötilanne 
Case-yrittäjä on 28-vuotias liiketalouden opiskelija. Hän on vielä 
päätoiminen opiskelija mutta tarkoitus on siirtyä päätoimiseksi yrittäjäksi 
kesällä 2015. Yrittäjä on työskennellyt noin seitsemän vuotta erilaisissa 
myyntitehtävissä ja nyt kaksi vuotta sivutoimisena yrittäjänä. 
Case-yrittäjä aloitti toimintansa huutokauppaharrastuksensa pohjalta ja 
rahoittaakseen opintojaan. Harrastuksena oli tavaran ostaminen 
huutokaupoista ja niiden myyminen eri kanavien kautta eteenpäin. 
Harrastuksen alettua tuottaa voittoa, syntyi idea toiminnan 
laajentamisesta. Noin kaksi vuotta harrastuksen aloittamisesta yrittäjä 
perusti toiminimen.  
Ensimmäisenä vuonna yrittäjä osti suuren urheiluliikkeen konkurssipesän 
ja alkoi myydä tarvikkeita eteenpäin. Hän kokeili monia eri myyntikanavia, 
kuten omaa pop up -tyyppistä urheiluliikettä, suoramyyntiä urheiluliikkeille 
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ja nettihuutokauppaa. Melko nopeasti yrittäjä huomasi nettihuutokaupan 
olevan toimivin vaihtoehto tämän tyyppisessä toiminnassa. Yrittäjä 
neuvotteli sopimuksen Huutokaupat.com -sivuston kanssa ilmoittajaksi 
pääsemisestä. Tämän jälkeen alkoi erilaisten urheilutarvike-erien myynti 
sivustolla. Huutokaupat.com on Suomen suurin irtaimen realisointi- ja 
huutokauppapalvelu Internetissä (Mezzoforte 2015). Myöhemmin mukaan 
tuli tuotteita myös muista kategorioista, kuten erilaiset koottavat tallit sekä 
varastot, tekstiilit ja rakennustarvikkeet.  
Nykytilassaan yritys ostaa, myy ja välittää kaikkea uutta ja vanhaa 
käyttökelpoista irtainta. Yrittäjä työskentelee käytännössä kokopäiväisesti 
yrityksessä, vaikka virallisesti onkin vielä päätoiminen opiskelija. Toimitilat 
ja kaikki välttämätön kalusto on jo hankittu ja yritys toimii pientä voittoa 
tuottaen. Yrityksen liikevaihto vuonna 2014 oli noin 86 000 euroa. 
Tulevaisuudessa toiminnan tehostamiseksi, yrityksen on tarkoitus 
keskittyä enemmän välitys- ja provisiomyyntitoimintaan. 
Välitystoiminnassa säästytään varastointikustannuksilta ja pienennetään 
epäonnistuneiden ostojen riskiä. Tarkoitus ei ole lopettaa ostoja tai oman 
tavaran myymistä kokonaan, mutta sopivien erien löytäminen on 
epävarmaa. Tarkoitus on myös ostaa silloin kun sopiva erä osuu kohdalle. 
3.3 Tuotteet ja palvelut 
Nykytilassaan yritys tarjoaa realisointipalveluita maanlaajuisesti sekä 
yritysasiakkaille että yksityishenkilöille, pääasiallisesti verkossa. 
Tyypillisesti asiakas on yritys, joka haluaa realisoida esimerkiksi ylivuotisia 
tavaroita varastostaan nopeasti ja vaivattomasti. Käytännössä prosessi 
noudattaa suunnilleen seuraavaa kaavaa. Asiakas ottaa yhteyttä ja 
ilmoittaa haluavansa myydä erän tuotteita x. Seuraavaksi tehdään 
toimeksiantosopimus, jossa asiakas valtuuttaa yrityksen myymään tuotteet 
Huutokaupat.com -sivustolla. Sopimuksessa määritellään muun muassa 
sopijaosapuolet, vastuukysymykset, alin hyväksyttävä myyntihinta ja 
välityspalkkio. Seuraavaksi asiakas lähettää kuvauksen tuotteista yrityksen 
sähköpostiin. Kuvauksen tulee sisältää ainakin tuotteiden määrän, kuvat ja 
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rehellisen arvion tuotteiden kunnosta. Välittävä yritys ei ole vastuussa 
tietojen oikeellisuudesta eikä tuotteiden kunnosta tai laadusta. Välittäjä 
ainoastaan laatii ilmoituksen ja hoitaa dokumentit kummallekin kaupan 
osapuolelle. Nämä asiat määritellään toimeksiantosopimuksessa. Tietojen 
perusteella laaditaan mahdollisimman hyvä ja myyvä myynti-ilmoitus, joka 
julkaistaan sivustolla. Huutokaupan sulkeuduttua myyjä päättää 
hyväksyykö vai hylkääkö se korkeimman tarjouksen. Myyjän hylätessä 
tarjouksen häneltä peritään ilmoitusmaksu, joka on määritelty 
toimeksiantosopimuksessa. Myyjän hyväksyessä tarjouksen, välittäjä 
hyväksyy tarjouksen sivustolla, josta lähtee automaattisesti lasku ostajalle. 
Ostajan maksettua laskun, välittäjälle tulee vahvistus maksusuorituksesta 
ja kaupan osapuolet voivat sopia tuotteiden noudosta keskenään. 
Ylläpitäjä maksaa kauppasumman välittäjän asiakastilille, josta välittäjä 
vähentää sovitun välityspalkkion ja tilittää loput tuotteiden myyjälle. 
Lopuksi välittäjä toimittaa sähköisesti tarvittavan kirjanpitomateriaalin 
myyjälle ja ylläpito vastaavasti kuitin ostajalle. Tällöin myyjä saa nopeasti 
ja vaivattomasti muutettua ylimääräisen varaston rahaksi. Toimintamalli 
mahdollistaa välittäjälle asiakkuuksia maantieteellisestä sijainnista 
riippumatta, eikä sido ollenkaan varastotilaa. Palvelun tapahtuessa 
sähköisesti välittäjän fyysistä läsnäoloa ei tarvita, joten toiminta on 
kustannustehokasta kaikille kaupan osapuolille. 
Tulevaisuudessa yrityksessä tullaan panostamaan erityisesti 
konkurssipesien realisointiin. Kontakteja tullaan luomaan 
asianajotoimistoihin, jotka ovat erikoistuneet konkurssipesien 
selvittämiseen ja realisointiin. 
Lähitulevaisuudessa tullaan myös kokeilemaan perinteistä huutokauppaa 
uutena myyntikanavana. Tarkoitus on testata sen toimivuutta ensin omilla 
tuotteilla ja opetella kaikki siihen liittyvät toiminnot. Jos kokemukset 
osoittautuvat hyviksi ja toimiviksi, aletaan palvelua myydä myös 
yritysasiakkaille ja konkurssipesienhoitajille. 
32 
3.4 Asiakkaat ja kohderyhmät 
Case-yrityksen nykyinen asiakaskunta koostuu pääasiassa mikro- ja pk-
yrityksistä. Tuotteita on myyty myös kuluttajille ja yhdistyksille. Omien 
tuotteiden suoramyynnistä suurin osa on kohdistunut yrityksiin, koska 
myytävät erät ovat olleet määrältään melko suuria. Huutokaupat.com -
palvelun kautta kauppaa on tehty myös yksityishenkilöiden kanssa.  
Tulevaisuudessa omaa tavaraa tullaan myymään yhä enemmän suoraan 
kuluttajille, uusien myyntikanavien kautta. Pienemmissä erissä suoraan 
kuluttajille myytynä katteet ovat yleensä paremmat. Myyntikanavina tullaan 
kokeilemaan yrityksen omia verkkosivuja ja mahdollisesti live-
huutokauppaa. Sivustolle tulee myyntiin pienempiä tavaraeriä ja 
arvokkaampia yksittäisiä tuotteita. 
Välitettävät tuotteet myydään pääasiassa Huutokaupat.com -palvelun 
kautta. Yleensä erät ovat kooltaan suuria ja realisoinnilla tiukka aikataulu. 
Varsinkin konkurssipesät halutaan realisoida nopeasti. Myös tuotteiden 
kirjo on hyvin laaja, joten Internetissä myydessä saadaan varmimmin 
ostajia, kilpailua tuotteista ja korkeampi hinta. Huutokaupat.com -palvelulla 
on käyttäjiä ympäri Suomea ja myös muissa pohjoismaissa. Kävijöitä on 
keskimäärin yli miljoona kuukaudessa (Mezzoforte Oy 2015). Tämä takaa 
nopean myyntiajan ja kohtuullisen hinnan hieman harvinaisemmillekin 
tuotteille. 
Oman tavaran myyntiä tullaan siis kohdistamaan aiempaa enemmän myös 
yksityishenkilöille. Välitettävät erät myydään jatkossakin pääasiassa 
yrityksille. Osittain syynä on asiakkaiden myyntiaikaa koskevat 
vaatimukset. Asiakkaiden tarkempi segmentointi on vaikeaa 
Huutokaupat.com -palvelun suuren roolin vuoksi. Suurin osa kaikesta 
myynnistä tapahtuu kyseisen palvelun kautta ja sillä on käyttäjiä kaikista 
asiakassegmenteistä.  
Oman suoramyynnin kannalta tärkein segmentti ovat tällä hetkellä erilaiset 
irtainta myyvät pienyritykset. Tällaisia ovat esimerkiksi halpahallit, erilaiset 
divarityyppiset myymälät ja kauppiasvetoiset urheilukaupat. Myös 
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rakennusliikkeet ja konevuokraamot ovat tärkeitä asiakkaita tietyn 
tyyppisten tuotteiden kohdalla.  
Tulevaisuudessa tärkeä segmentti oman myynnin osalta ovat 
yksityishenkilöt. Tarkempaa määritelmää on vaikea tehdä, koska 
tuotevalikoima on todella laaja ja se vaihtuu usein. Viime vuonna tärkein 
segmentti oli suomalaiset perheelliset miehet ja pienet kauppiasvetoiset 
urheilukaupat, koska suurin osa myydyistä tuotteista oli urheiluvarusteita. 
Välityskaupan ja realisoinnin kannalta tärkein yksittäinen asiakas- tai 
yhteistyösegmentti tulee olemaan asianajotoimistot, jotka hoitavat yritysten 
konkurssiprosesseja. Alueellisesti tärkeimmät segmentit ainakin aluksi 
ovat päijäthämäläiset ja eteläsuomalaiset asianajotoimistot. 
3.5 Kilpailijat 
 Yritysten välinen kilpailu on yksi merkittävimmistä liiketoiminnan 
haasteista. Se pakottaa yrityksiä kehittämään toimintaansa ja tekemään 
asiat paremmin. Kilpailu hyödyttää erityisesti kuluttajaa, koska kilpailevien 
yritysten täytyy pitää hinnat ja palvelu kilpailukykyisinä pärjätäkseen 
markkinoilla.  Seuraavissa kappaleissa käydään läpi Yritys X:n 
merkittävimpiä kilpailijoita.   
Macea Oy 
Macea Oy on vuonna 1997 lahdessa perustettu yritys. Yrityksen 
toimialaluokitus on TOL:46699, muualla luokittelemattomien koneiden ja 
laitteiden tukkukauppa. (Taloussanomat 2015.) Yritys itse kuvailee itseään 
koneisiin ja laitteisiin erikoistuneeksi realisointitaloksi (Macea Oy 2015).  
Macea Oy myy tuotteitaan pääasiassa Huutokaupat.com-sivuston kautta. 
Lisäksi myyntiä tehdään Nettimarkkinat.fi-palvelun kautta. Macea hankkii 
verkkosivujensa mukaan tuotteensa eurooppalaisilta realisointitaloilta, 
kotimaisilta yrityksiltä ja yksityishenkilöiltä (Macea Oy 2015). Yritys myy 
pääasiassa omia tuotteitaan mutta tarjoaa myös mahdollisuutta 
asiakkailleen myydä tuotteitaan toimeksiantona heidän kauttaan. 
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Kilpailijan näkökulmasta arvioituna Macea Oy toimii pääasiassa samalla 
toimintamallilla kuin Yritys X. Se toimii myös samassa kaupungissa ja 
kilpailee samoista asiakkaista, yhtenevän toimintamallin vuoksi. Macea 
myy pääasiassa omia ja hyvin erilaisia tuotteita kuin Yritys X. Näin ollen 
suurin kilpailu yritysten väillä tapahtuu toimeksiantokaupan kohdalla. 
Macean vahvuus on sen suuri tuotevalikoima ja isot volyymit. Yrityksen 
liikevaihto oli vuonna 2013 noin 6,73 miljoonaa euroa ja kasvuvauhti on 
ollut nopeaa viimeiset kolme vuotta (Taloussanomat 2015).  Liiketulos on 
ollut hyvä ja esimerkiksi vuonna 2013 se oli 296 000 euroa 
(Taloussanomat 2015).  Macea on vakiinnuttanut paikkansa myös 
Huutokaupat.com -palvelussa ja se onkin palvelun suurin yksittäinen 
ilmoittaja. Yrityksellä on hyvät ja suuret toimitilat kohtuullisen edullisella 
alueella.  
Macea Oy:n heikkoudeksi voidaan lukea huono maine asiakkaiden 
keskuudessa. Internetin keskustelupalstoilla käydään laajamittaista 
keskustelua yrityksen toiminnasta. Asiakkaat ovat olleet tyytymättömiä 
tuotteiden kuntoon, huutokauppojen hyväksymisprosenttiin, 
asiakaspalveluun ja reklamaatioiden hoitoon. Keskustelupalstojen 
kirjoituksia ei kuitenkaan voida pitää täysin luotettavana faktatietona. 
Suureen asiakasmäärään mahtuu totta kai myös tyytymättömiä asiakkaita, 
mutta kirjoittelun laajuudesta voitaneen päätellä, että Macea Oy:n toiminta 
näillä osa-alueilla on keskimääräistä heikompaa. 
Macea Oy 2010/12 2011/12 2012/12 2013/12 
Liikevaihto 1000 € 1223,00 4299,00 6773,00 7431,00 
Liikevaihto. muut % 341,20 251,60 57,50 9,70 
Tilikauden tulos 1000 € 82,00 151,00 296,00 102,00 
Liikevoitto % 6,50 3,80 4,50 2,90 
Henkilöstön lkm 2 5 10 14 
 
TAULUKKO 1. Taloustiedot Macea Oy (Taloussanomat 2015) 
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Gameparadise Oy / Liedon Realisointi 
Liedon realisointi on vuonna 2009 Turussa perustetun Gameparadise 
Oy:n aputoiminimi. Gameparadise Oy:n toimiala on pelien ja leikkikalujen 
vähittäiskauppa. (Kauppalehti 2015.) Aputoiminimellä yritys harjoittaa 
konkurssipesien, yritysten ja yksityishenkilöiden irtaimen realisointia 
Huutokaupat.com -palvelun kautta. Yrityksen taloustietojen perusteella on 
vaikea vetää tarkkoja johtopäätöksiä realisointitoiminnan 
kannattavuudesta ja tuloksesta, koska tiedot sisältävät sekä 
Gameparadise Oy:n ja Liedon realisoinnin taloustiedot summattuna. 
Realisointitoiminnan ja pelien vähittäiskaupan suhdetta on mahdotonta 
arvioida. Vuodet 2011–2013 yritys teki tappiota tai nollatulosta 
(Taloussanomat 2015).  Vuonna 2014 yrityksen liikevaihto oli 189 000 
euroa ja voittoa kertyi 63 000 euroa (Taloussanomat 2015). 
Liedon realisointi valittiin kilpailija-analyysiin mukaan, koska se toimii 
samantyyppisellä toimintamallilla, kuin Yritys X ja on myös yhden ihmisen 
pyörittämä yritys. Yritys X:n yrittäjän kokemukseen pohjautuvan arvion 
perusteella Liedon realisointi on tulevaisuudessa merkittävin yksittäinen 
kilpailija. Yritys X:n alkaessa panostaa realisointiin ja välityskauppaan on 
näiden kahden yrityksen toimintamallit hyvin lähellä toisiaan. Liedon 
realisoinnin vahvuutena voidaan pitää suurehkoja ilmoitusmääriä 
Huutokaupat.com -palvelussa. Yritys on asiakkaiden keskuudessa 
maineeltaan parempi kuin esimerkiksi Macea Oy. Liedon realisoinnin 
heikkoudeksi voidaan lukea taloudellisesti heikot vuodet 2011–2013, 
puutteelliset ilmoitukset Huutokaupat.com -palvelussa ja asiavirheet 
Internet-sivuilla, kuten toimimaton puhelinnumero. Sivusto on myös 
informaatioarvoltaan melko köyhä. 
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Gameparadise Oy 2010/03 2011/03 2012/03 2013/03 2014/03 
Liikevaihto 1000 € 457,00 391,00 259,00 176,00 189,00 
Liikevaihto. muut % - -35,80 -33,80 -32,00 7,30 
Tilikauden tulos 1000 
€ 27,00 -36,00 -1,00 -4,00 63,00 
Liikevoitto % 8,1 -9,20 -0,40 -2,30 36,50 
Henkilöstön lkm 2 2 2 2 1 
 
TAULUKKO 2. Taloustiedot Gameparadise Oy (Taloussanomat 2014) 
Etelä-Suomen Realisointikeskus Oy  
Etelä-Suomen Realisointikeskus Oy on vuonna 2008 Hausjärvellä 
perustetun ERSK Yhtiöt Oy:n aputoiminimi, jolla harjoitetaan pääasiassa 
erilaisten koneiden, ajoneuvojen ja käsityökalujen myyntiä eri 
myyntikanavien kautta (Kauppalehti 2015).  Yritys myy tuotteitaan 
pääasiassa Internetin eri palveluiden kautta kuten Huutokaupat.com, 
Nettikone.com ja yrityksen omat Internet-sivut. He järjestävät aika-ajoin 
myös perinteisiä live-huutokauppoja. Yritys myy nimestään huolimatta 
paljon omia tuotteitaan ja siksi heillä on suuret toimitilat.  
Kilpailijana ESRK on vaikea arvioitava. Yritys toimii periaatteessa samalla 
kaavalla kuin Yritys X, mutta tuotevalikoima ja liiketoiminnan mittakaava 
ovat täysin eri luokkaa. ERSK:n vuosittainen liikevaihto vuosina 2010–
2013 on ollut 3,9–5,7 miljoonaa euroa (Taloussanomat 2015).  
Liikevoittoprosentti on taas vaihdellut -1,9–0,4 välillä (Taloussanomat 
2015), kun taas Yritys X:n liikevaihto vuonna 2014 oli 86 000 euroa ja 
liikevoittoprosentti noin 20 %. Näin ollen on siis vaikea vertailla kahta eri 
strategialla toimivaa yritystä. ERSK vaikuttaisi hakevan voittoa suuren 
liikevaihdon kautta, kun taas Yritys X tekee sen suuria katteita hakemalla. 
Yritys X:n toimintamalli tulee kuitenkin lähestymään ERSK:n toimintamallia 
tulevaisuudessa, koska tarkoitus on myydä tuotteita live-huutokaupalla, 
omien verkkosivujen kautta ja Internetin eri palveluita käyttäen. Tässäkin 
tapauksessa ERSK:n taloustietoja on vaikea arvioida, koska muun 
liiketoiminnan osuutta liikevaihtoon ja tulokseen ei ole tiedossa.  
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ERSK Oy 2010/12 2011/12 2012/12 2013/12 
Liikevaihto 1000 € 3942,00 5680,00 4333,00 4160,00 
Liikevaihto. muut % 140,4 44,10 -23,70 -4,00 
Tilikauden tulos 1000 € -90 6,00 4,30 -68,00 
Liikevoitto % -1,9 0,10 0,40 -1,30 
Henkilöstön lkm - - 6,00 - 
 
TAULUKKO 3. Taloustiedot ERSK Oy (Taloussanomat 2014) 
Edellä käsiteltyjen yritysten lisäksi muita vahvoja kilpailijoita ovat muun 
muassa Limnell Krisse Tmi, T:mi Famoran, Iso Tehomyynti Ky ja Kristian 
Mustajoki. Nämä kaikki yritykset tarjoavat realisointipalveluja ja toimivat 
ilmoittajina Huutokaupat.com palvelussa. Limnell Krisse Tmi on 
erikoistunut nimenomaan konkurssipesien realisointiin ja sillä onkin vahva 
asema sillä osa-alueella. T:mi Famoran on yksi suurimmista ilmoittajista 
Huutokaupat.com -palvelussa. Yritys myy pääasiassa omaa tavaraa mutta 
se on merkittävä kilpailija Yritys X:lle varsinkin ostoissa. Iso Tehomyynti Ky 
harjoittaa sekä realisointipalveluita että myy omia tuotteita. Sen toiminta on 
hyvin samankaltaista Yritys X:n tulevaisuuden vision kanssa. Kristian 
Mustajoki valittiin mainittavaksi kilpailijaksi, koska yritys toimii tällä hetkellä 
suurin piirtein samalla periaatteella ja samassa kokoluokassa Yritys X:n 
kanssa. Edellä mainittuihin kilpailijoihin ei paneuduta tarkemmin, koska 
niiden taloustietoja ei ole maksutta saatavilla niiden yhtiömuodon vuoksi.  
Kaiken kaikkiaan Huutokaupat.com -palvelussa ilmoittajia on 547 
kappaletta, joista 20 kappaletta on ulosottovirastoja. Luku sisältää myös 
useita rahoitusyhtiöitä, jotka realisoivat omia ja asiakkaidensa saatavia 
palvelun kautta. (Mezzoforte 2015.)  Alla taulukko Yritys X:n ja niiden 
kilpailijoiden taloustiedoista, jotka olivat maksutta saatavissa. Taulukossa 
esitetään muilta yrityksiltä vuoden 2013 taloustiedot ja Yritys X:ltä vuoden 
2014 tiedot, koska vuosi 2014 oli ensimmäinen täysi toimintavuosi. 
(Taloussanomat 2014; Yritys-X 2014) 
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YRITYS VUOSI LIIKEVAIHTO * 
TULOS 
* 
LIIKEVOITTO 
% 
HENKILÖSTÖN 
Lkm 
Sunlogix 
Components Oy 2013 2472 1 0 6 
Macea Oy 2013 6773 296 4,5 10 
Liedon Realisointi 2013 176 -4 -2,3 1 
ERSK Oy 2013 4160 -68 -1,3 - 
Yritys-X 2014 86 17 20 1 
* 1000 euroa 
      
TAULUKKO 4. Kilpailijoiden taloustiedot vertailussa (Taloussanomat 2014) 
Käytännössä kaikkien kilpailijoiden ja koko realisointialan yhteiseksi 
heikkoudeksi voidaan lukea huono markkinointiviestintä. Erittäin monelta 
yritykseltä puuttuu kokonaan verkkosivut, markkinointia ei juuri tehdä ja 
tietotekniikan mahdollisuuksia ei käytetä kovin tehokkaasti. Yritys X tulee 
panostamaan erityisesti tähän osa-alueeseen asiakashankinnassa. 
Hyvällä markkinointiviestinnällä Yritys X:llä on mahdollisuus erottua 
kilpailijoista ja saada uusia asiakkaita. Yritys X:n yrittäjän oman 
kokemuksen ja asiakkaidensa kokemuksien mukaan myös alan yritysten 
palvelun tasossa on parannettavaa. Monet välittäjät hankkivat asiakkaita 
mahdollisimman paljon mutta hoitavat toimeksiannot hitaasti ja 
epävarmasti. Monet asiakkaat ovat valittaneet muun muassa huonosti 
laadituista myynti-ilmoituksista ja tilitysten hitaudesta. Palvelun korkea 
laatu ja toimeksiantojen nopea ja tehokas läpivienti ovat myös Yritys X:n 
kilpailukeinoja.  
Yritys X:n omien tuotteiden myynnin vuoksi kilpailijoiksi voidaan lukea 
käytännössä kaikki yritykset, jotka myyvät samoja tuotteita kuin Yritys X. 
Tällaisia ovat esimerkiksi urheiluliikkeet, tavaratalot, halpahallit, 
rakennuskonevuokraamot, erityyppiset pop-up myymälät ja vastaavat 
verkkokaupat. Kilpailua on siis paljon mutta Yritys X:n erittäin tarkan 
ostopolitiikan vuoksi se pystyy yleensä myymään tuotteet kilpailijoitaan 
edullisemmin. Toisaalta kaikki yrityksen kilpailijat ovat myös potentiaalisia 
asiakkaita. Yritys X ostaa tavaraeriä urheiluliikkeistä, tavarataloista ja 
halpahalleista. Välitystoiminnan kehittyessä tullaan edellä mainituille 
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kilpailijoille tarjoamaan realisointipalveluita ylivuotisten tuotteiden 
myymiseksi, varsinkin niissä tilanteissa, kun suora kauppa asiakkaan 
kanssa ei onnistu.  
3.6 SWOT-analyysi 
SWOT-analyysin avulla pyritään kartoittamaan yrityksen vahvuudet ja 
heikkoudet, sekä määrittämään tulevaisuuden mahdollisuudet ja 
uhkakuvat. Analyysin perusteella pyritään varautumaan uhkakuviin, 
kehittämään heikkouksia ja panostamaan seikkoihin, jotka analyysissa 
nähdään mahdollisuuksina. 
Vahvuudet: 
 Yritys toimii jo nyt voitollisena 
 Yrittäjällä alan kokemusta ja koulutus 
 Toimitilat ja kalusto on hankittu 
 Taloustilanne tukee ostoja 
 Valmiita asiakassuhteita ja kontakteja 
 Yrityksellä ei velkaa 
 Erityisosaaminen urheilutarvikkeissa ja tekstiileissä 
 
Heikkoudet: 
 Kilpailua melko paljon välityksessä 
 Kaikki vastuu ja työ yksin yrittäjällä 
 Oma myynti riippuvainen sopivista tavaraeristä 
 
Mahdollisuudet: 
 Erittäin paljon potentiaalisia asiakkaita kontaktoimatta 
 Toiminnan tehokkuudessa paljon parannettavaa 
 Ei juuri lainkaan markkinointia tähän mennessä  lisää asiakkaita 
 Perinteiset huutokaupat 
 Nettimyynti omilla sivuilla 
 
Uhat: 
 Yrittäjän sairastuminen 
 Sopivien ostoerien puuttuminen 
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 Epäonnistuneet ostot 
 Välityspalvelun mahdollinen hintakilpailu 
 Kilpailu 
 
Yllä olevan kuvion SWOT-analyysi on laadittu case-yrittäjän ja yrityksen 
kirjanpitäjän pohdinnan perusteella.  
Case-yrityksen vahvuuksia ovat yrittäjän suhteellisen pitkä ja kattava 
kokemus erilaisesta myyntityöstä sekä alan ammattikorkeakoulutasoinen 
koulutus. Yrittäjän luontainen kiinnostus liiketoimintaa ja talouden 
seurantaa kohtaan auttavat myös hahmottamaan suurempia 
kokonaisuuksia. Olemassa olevat kontaktit ja tyytyväiset asiakkaat ovat 
hyvä alku ajatellen uusasiakashankintaa. Yritys toimii voitollisena jo 
toisena toimintavuotenaan ja on velaton. Kalusto ja toimitilat on hankittu, 
joten suuria investointeja tavaraostoja lukuun ottamatta ei ole näköpiirissä. 
Yleinen heikohko taloustilanne ajaa yrityksiä realisoimaan turhaa 
varastoaan ja konkurssipesiä on tarjolla keskimääräistä enemmän. 
Yrittäjällä on erityisen paljon tuote- ja hintatietoutta urheilutarvikkeista ja 
Yritys X on ainoa niihin erikoistunut yritys Huutokaupat.com -palvelussa. 
Yrityksen heikkouksina voidaan pitää sen pientä kokoa, joka rajoittaa 
todella suurien tavaraerien ostamista ja suurien välitystoimeksiantojen 
vastaanottamista, jos realisointi tapahtuu perinteisellä huutokaupalla. 
Vastuun ja kaiken työn kasautumista yrittäjälle voidaan myös pitää 
heikkoutena. Kiireisinä aikoina liiketoiminnan tukitoimien, kuten 
markkinoinnin hoitamiseen ei tulevaisuudessa löydy aikaa ilman 
ulkopuolista työvoimaa. Heikkoutena voidaan pitää myös oman tavaran 
myynnin riippuvaisuutta sopivien ostoerien löytymisestä. Ajoittain järkevien 
ostoerien löytäminen on hyvin vaikeaa, jolloin varaston ollessa tyhjä ei 
omaa myyntiä voida harjoittaa. 
Mahdollisuuksia yritystoiminnan kehittämiseen on vielä valtavasti, johtuen 
yrityksen nuoresta iästä. Potentiaalisia välitysasiakkaita Suomessa on 
paljon. Markkinointia ei käytännössä ole tähän mennessä ollut juuri 
lainkaan ja nykyiset asiakkaat ovat enimmäkseen itse ottaneet yhteyttä 
Huutokaupat.com -sivuston ilmoittajaosaston kautta. Siellä on kaikkien 
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sivustolla ilmoittavien yritysten yhteystiedot. Markkinointia lisäämällä on 
todennäköistä, että asiakkuuksia saadaan huomattavasti lisää. 
Potentiaalisia asiakasyrityksiä, kuten pieniä maahantuojia, ei ole 
käytännössä kontaktoitu ollenkaan. Mahdollisuuksia nähdään myös 
toiminnan yleisessä tehostamisessa. Tähän mennessä toiminta on ollut 
heikosti organisoitua ja rönsyilevää, josta on seurannut turhia kuluja 
yritykselle. Keskittymällä ydinliiketoimintaan eli erien välitykseen ja omien 
tuotteiden myymiseen, saadaan luultavasti aikaan enemmän myyntiä ja 
säästöjä kuluissa. Lisäksi suurien tavaraerien ja konkurssipesien 
realisoinnissa perinteiset huutokaupat nähdään myös mahdollisuutena.  
Yrityksen pääasialliseksi uhaksi koetaan kilpailu. Tavaraerien välittäjiä on 
suhteellisen paljon, joiden joukossa on muutama melko suurikin toimija. 
Heillä on suuren volyyminsa vuoksi halutessaan mahdollisuus 
hintakilpailuun alentamalla välityspalkkiota. Pienempien yritysten on 
vaikeampi lähteä kilpailuun mukaan pienemmän asiakasmäärän vuoksi. 
Uhaksi koetaan myös Huutokaupat.comin löyhentynyt politiikka 
ilmoittajaksi ryhtymisessä. Ilmoittajien määrä on kasvanut huomattavasti, 
koska ylläpito on alentanut pääsyvaatimuksia. Tämä on johtanut siihen, 
että monet entiset asiakkaat ovat itse ryhtyneet ilmoittajiksi. 
Toinen merkittävä uhka on yrittäjän sairastuminen. Yrittäjällä on kaikki 
vastuu yrityksestä ja hän on tällä hetkellä ainoa työntekijä. Muita 
pienempiä uhkia ovat epäonnistuneet ostot ja erien tarjonnan 
heikkeneminen. 
Yritys X:lle tehdyn analyysin perusteella laadittiin toimenpidesuunnitelma, 
jolla pyritään kehittämään vahvuuksia, hyödyntämään mahdollisuuksia, 
kehittämään heikkouksia ja varautumaan uhkiin. 
3.7 Toimiala ja toimintaympäristö 
Yritys X ja sen kilpailijat toimivat monen eri toimialaluokituksen alla, joten 
tarkkaa toimialaa ja sen tulevaisuuden näkymiä on vaikea määrittää. 
Toimintaympäristöksi voidaan katsoa pääasiassa Päijät-Häme, mutta 
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myös koko Suomi. Yritys X:n palvelut ja myynti tapahtuu pääasiassa 
Internetissä, joten se ei ole kovin paikkasidonnaista. Yritys X harjoittaa 
muun muassa vähittäiskauppaa, tukkukauppaa ja agentuuritoimintaa, 
mutta tässä analyysissa keskitytään pääasiassa koko kaupan- ja 
vähittäiskaupan taloustilanteeseen ja tulevaisuuden näkymiin Suomessa 
ja Päijät-Hämeessä. 
Vuonna 2013 Suomessa toimi 354 578 yritystä. Uusia yrityksiä perustettiin 
30 254 kappaletta ja lopetettiin 28 553 yritystä. (Tilastokeskus 2015a; 
Tilastokeskus 2015b.) Syksyllä 2014 tehdyn pk-yritysbarometrin mukaan 
suhdannenäkymät Suomessa ovat heikentyneet verrattuna kevääseen 
2014. Pk-yritysbarometri on Suomen yrittäjien, Finnveran ja 
elinkeinoministeriön laatima pk-yritysten toimintaa ja taloudellista 
toimintaympäristöä kuvaava barometri. Se laaditaan kaksi kertaa 
vuodessa ja julkaistaan sekä valtakunnallisena että alueellisina 
raportteina. Syksyn 2014 barometrin tulokset koostuvat 5884 pk-yrityksen 
edustajan vastauksista. (Suomen Yrittäjät 2014.) 
 Suomen pk-yrityksistä 28 % arvioi suhdanteiden paranevan ja 19 % 
heikkenevän. Vastausten erotus eli saldoluku oli 9 %, kun se edellisessä 
mittauksessa oli 16 %.  Päijät-Hämeessä suhdannenäkymät olivat 
barometrin mukaan samankaltaiset kevään 2014 kanssa, saldoluvun 
ollessa 12 %. Odotukset henkilökunnan määrän muutoksesta olivat Päijät-
Hämeessä koko Suomen heikoimmat. Saldoluku oli negatiivinen -1 % ja 
se oli heikentynyt peräti 11 % kevääseen 2014 verrattuna. Henkilökunnan 
määrän muutoksen osalta koko Suomen saldoluku oli 6 % positiivisen 
puolella. (Suomen Yrittäjät 2014.) 
Eniten kehittämistarvetta pk-yrityksissä nähdään markkinoinnissa ja 
myynnissä. Tämä pätee sekä Päijät-Hämeen että koko maan pk-yrityksiin. 
Toiseksi merkittävimpänä parannuskohteena Päijät-Hämeessä nähdään 
verkostoitumiseen ja yhteistyöhön liittyvät seikat. (Suomen Yrittäjät 2014.) 
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Barometrin mukaan pahimpana kehittämisen esteenä nähdään suhdanne- 
ja yleinen taloustilanne. Toisena merkittävänä esteenä nähdään tiukka 
kilpailu yritysten välillä. (Suomen Yrittäjät 2014.) 
Elinkeinoindeksi, joka mittaa yrittäjyyteen vaikuttavia tekijöitä, on pysynyt 
Päijät-Hämeessä vuoden 2013 tasolla. Kansalaisten suhtautumista 
yrittäjyyteen pidetään huomattavasti positiivisempana kuin julkisen vallan 
toimintaa yrittäjyyden edistämiseksi. Nämä tulokset ovat hyvin 
samankaltaiset koko maassa. (Suomen Yrittäjät 2014.) 
Kaupan alan kehitys Suomessa on ollut heikkoa viime vuosina. 
Esimerkiksi viime vuonna koko kaupan alan liikevaihto supistui 0,7 % 
vuoteen 2013 verrattuna. Parhaiten menestyi autokauppa, jonka 
liikevaihto kasvoi 2,4 %. Muilla kaupan toimialoilla liikevaihto supistui. 
Tukkukaupan osalta liikevaihto painui 1,2 % miinukselle ja 
vähittäiskaupassa prosentin. 
Toimiala 1/2014 2/2014 3/2014 4/2014 1-4/2014 
Kauppa yhteensä  -0,3 -0,2 -0,1 -2,2 -0,7 
Autokauppa 11,9 %* 8,9 -0,2 0,6 0,9 2,4 
Tukkukauppa 56,8 %* -1,9 0 0,3 -3,1 -1,2 
Vähittäiskauppa 31,3 
%*  -0,7 -0,6 -1 -1,7 -1 
* Luku kuvaa yritysten rakenne- ja tilinpäätöstilaston mukaista toimialan osuutta 
kaupan kokonaisliikevaihdosta vuonna 2013. 
 
TAULUKKO 5. Liikevaihdon vuosimuutos kaupan eri aloilla (Tilastokeskus 
2015c) 
Vähittäiskaupan osalta liikevaihdon kehitys Suomessa on pääasiassa ollut 
positiivista 2000-luvulla. Vuodet 2000–2008 olivat nopean kasvun aikaa, 
jonka jälkeen vuonna 2009 talouskriisin vuoksi liikevaihdon kehitys muuttui 
hetkeksi negatiiviseksi. Vuoden 2009 jälkeen liikevaihto nousi jälleen 
hyvää vauhtia vuoteen 2012 asti, jolloin kasvuprosentti oli 4,1 % 
edellisvuoteen verrattuna. Nykyistä taloustilannetta kuvaa hyvin vuosien 
2013 ja 2014 liikevaihdon kehitys. Vuonna 2013 kasvu käytännössä 
pysähtyi ja 2014 se muuttui prosentin verran negatiiviseksi. 
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Vuosi Vähittäiskauppa 
Urheiluvälineiden 
vähittäiskauppa 
2000 6 % 0,30 % 
2001 6 % 11,10 % 
2002 3,80 % 1,40 % 
2003 4,20 % 0,70 % 
2004 3,80 % 7,70 % 
2005 4,70 % 3,60 % 
2006 5 % 6,80 % 
2007 6,10 % 8 % 
2008 5,50 % 4 % 
2009 -1,80 % 2,50 % 
2010 3,90 % 6,10 % 
2011 5 % -0,30 % 
2012 4,10 % 7,30 % 
2013 0,10 % 0,40 % 
2014 -1 % 1,10 % 
 
TAULUKKO 6. Kaupan liikevaihdon vuosimuutos % (Tilastokeskus 2015d) 
Nykyisin, jo vuosia jatkuneen taloustilanteen vaikutukset näkyvät ehkä 
parhaiten konkurssien määrän kasvuna. Muutokset eivät ole kovin 
dramaattisia mutta noususuhdanteen ja vuoden 2009 talouskriisin 
jälkeisen ajan eron voi selkeästi havaita oheisesta kuvaajasta. 2000-luvun 
ensimmäisten vuosien korkeahkot konkurssimäärät selittyvät niin sanotun 
IT-kuplan puhkeamisella ja taloutta hetkellisesti järkyttäneillä WTC-terrori-
iskuilla. Vuodesta 2002 vuoteen 2007 elettiin noususuhdanteessa ja se 
näkyy myös kuvaajassa vähentyneinä konkursseina. Vuonna 2008 
alkaneen talouskriisin vaikutukset näkyvät selvimmin vuoden 2009 
tilastoissa. Vuodesta 2007 vuoteen 2009 konkurssien lukumäärä kasvoi yli 
tuhannella. Siitä eteenpäin talouden kehitys on ollut hidasta ja myös 
konkurssien määrä Suomessa on pysytellyt korkeana. Vuosi 2014 oli 
edeltäjäänsä huomattavasti parempi ja se näkyy myös oheisesta 
kuvaajasta. 
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KUVIO 1. Konkurssien lukumäärä 2000–2014 (Tilastokeskus 2015e) 
Realisointi-liiketoiminnan kannalta konkurssien korkea määrä ei ole 
välttämättä huono asia. Realisoitavia eriä on tarjolla enemmän ja niitä on 
helpompi saada välitettäväksi. Toisaalta tuotteiden myyntihinnat jäävät 
alhaisemmaksi heikon suhdanteen ja ylitarjonnan vuoksi ja näin ollen 
myös välityspalkkiot jäävät pienemmiksi. Yritykset ja yksityishenkilöt ovat 
myös varovaisempia tekemään hankintoja epävarmassa taloustilanteessa. 
Yritys X:n ja sen realisointitoiminnan kannalta tämänhetkisellä 
taloustilanteella ei nähdä suurta merkitystä. Yrityksen realisointitoiminta ja 
liikevaihto on vielä niin pientä, että taloustilanteen vaikutusta on hankala 
arvioida.  
Päijät-Hämeessä toimi vuonna 2013 yhteensä 13905 yritystä, joista 
kaupanalalla toimivia, alle neljän hengen yrityksiä oli 1706 kappaletta. 
Vähittäiskauppaa harjoittavia alle 10 henkilöä työllistäviä yrityksiä oli 994 
kappaletta. Seuraava taulukko kuvaa case-yrityksen kanssa samoilla 
toimialoilla toimivien yritysten määrää ja liikevaihtoa Päijät-Hämeessä.  
Yleisagentuuritoimintaa harjoittavia yrityksiä oli 16 kappaletta Päijät-
Hämeessä vuonna 2013. Keskimääräinen liikevaihto yrityksillä oli 97 000 
euroa. Monet realisointitoimintaa harjoittavat yritykset toimivat tämän 
toimialaluokan alla ja sen vuoksi se on mukana tässä taulukossa. 
Realisointi- ja huutokauppatoiminta on kuitenkin vain pieni osa tätä 
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toimialaa, joten toimipaikkojen tai liikevaihdon määrästä on turha vetää 
sen tarkempia johtopäätöksiä. Urheiluvälineiden vähittäiskauppa oli Yritys 
X:n merkittävin yksittäinen toimiala viime vuonna. Vuonna 2013 Päijät-
Hämeessä toimi 45 saman alan yritystä. Keskimääräinen 
toimipaikkakohtainen liikevaihto oli 969 000 euroa. Suurehkoa liikevaihtoa 
selittää se, että suurin osa näistä yrityksistä on urheiluliikkeitä, joilla on 
kiinteät toimitilat. Yritys X:n toimintatapoja lähinnä olevat yritykset omien 
tuotteiden myynnin osalta toimivat ”vähittäiskauppa muualla kuin 
myymälöissä” -toimialan alla. Näitä yrityksiä toimi alueella 81 kappaletta ja 
liikevaihto yritystä kohden oli noin 141 000 euroa. Edellä käsitellyistä 
tilastoista ei kannata vetää kovin tarkkoja johtopäätöksiä kun vertaillaan 
yrityksiä keskenään ja arvioidaan kilpailua. Monet yritykset toimivat tietyn 
toimialakoodin alla mutta tekevät myös kaikkea muuta liiketoimintaa. 
Esimerkiksi Yritys X:n toimiala verohallinnon rekistereissä on ”urheilualan 
tukkukauppa”, vaikka yritys harjoittaa pääasiassa kaikkea muuta. 
Toimiala Toimipaikat 
Liikevaihto/toimipaikka 
1000€ 
4619 Yleisagentuuritoiminta 16 97 
4764 Urheiluvälineiden vähittäiskauppa 45 969 
479 Vähittäiskauppa muualla kuin 
myymälöissä 81 141 
YHTEENSÄ 142 1207 
 
TAULUKKO 7. Kaupan-alan yritykset toimialoittain Päijät-Häme 2013 TOL 
2008 (Toimiala Online 2014) 
Sijainniltaan Päijät-Häme ja Lahti on ihanteellinen yritystoiminnalle. 
Etäisyydet suurempiin kaupunkeihin, kuten Helsinkiin ja Tampereelle ovat 
siedettävät. Varsinkin pääkaupunkiseutu tarjoaa huomattavan paljon 
potentiaalisia asiakkaita. Suurin osa Yritys X:n asiakkaista onkin ollut 
Päijät-Hämeestä, Pirkanmaalta ja pääkaupunkiseudulta. 
Taloustilanne Päijät-Hämeessä on heikohko, kuten on käytännössä koko 
Suomessa. Yritys X:n toiminnan kannalta suhdanteilla ei ole kovin 
merkittävää vaikutusta. Talouden toimiessa huonosti realisoitavaa, 
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ostettavaa tavaraa on enemmän tarjolla. Myyntihinnat ovat myös 
alhaisemmat mutta edullisemmat ostohinnat kompensoivat sitä. Nousu- tai 
korkeasuhdanteen aikaan myyntihinnat ovat korkeammat ja kauppaa 
tehdään määrällisesti enemmän. 
3.8 Riskien tunnistaminen ja hallinta 
Case-yrityksen liiketoiminnan todennäköisimmät riskit kuuluvat yrityksen 
sisäisten riskien ryhmään. Omaisuusriskit, kuten tulipalo tai varkaus 
varastolla ovat niistä todennäköisimmät. Riskeihin on varauduttu 
vakuuttamalla varasto ja irtaimisto riittävän suuresta summasta. 
Varastossa ei juurikaan säilytetä asiakkaiden tuotteita, joten niiden osalta 
vastuu on asiakkailla. 
Henkilöriskien puolelta yrittäjän sairastuminen tai loukkaantuminen on 
suurin ja vakavin riski. Yrittäjän loukkaantuessa tai sairastuessa vakavasti, 
käytännössä koko liiketoiminta pysähtyy. Henkilöriskin varalta yrittäjän 
veljeä on koulutettu hoitamaan yrityksen asioita. Tapaturman tai 
sairastumisen toteutuessa yrittäjän veli hoitaisi ainakin yrityksen 
välttämättömimmät työtehtävät. Työtapaturman riskiä on pienennetty 
erilaisilla toimenpiteillä. Varastolle on hankittu haarukkavaunu, jotta 
tuotteiden siirtely olisi turvallisempaa. Sen nosto-ominaisuus helpottaa 
myös tavaroiden hyllyttämistä. Aikaisemmin kaikki nostaminen ja 
kantaminen on tehty käsin, ilman apuvälineitä. Lisäksi varastohyllyt on 
vaihdettu tukevampiin.  
Henkilöriskeihin on varauduttu myös vakuutuksin. Yrittäjällä on kaiken 
kattava vapaa-ajan vakuutus, matkavakuutus, yrittäjän 
tapaturmavakuutus, terveysvakuutus ja toimeentulovakuutus. Vapaa-ajan 
vakuutus korvaa vapaa-aikana, esimerkiksi harrastuksissa tapahtuneet 
tapaturmat ja niiden hoidon. Matkavakuutus on olemassa matkoilla 
mahdollisesti tapahtuvien sairastumisien ja tapaturmien varalta. Yrittäjän 
tapaturmavakuutus kattaa töissä tapahtuneet tapaturmat ja niiden 
hoidosta aiheutuneet kustannukset, sekä kertakorvauksen pysyvästä 
haitasta tai kuolemasta. Terveysvakuutus kattaa sairastumisesta 
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aiheutuneet hoitokulut ja kertakorvauksen jos sairaudesta jää pysyvä 
haitta, tai se estää työnteon kokonaan. Toimeentulovakuutus tarjoaa 
jatkuvaa taloudellista turvaa esimerkiksi pitkittyneen sairausloman varalle. 
Valtiolta saatavan sairauspäivärahan päälle vakuutusyhtiö maksaa tietyn 
summan jokaisesta sairauslomapäivästä, jos loma on jatkunut yli 21 
päivää. 
Ulkoisien riskien toteutumista ei pidetä kovin todennäköisenä. 
Markkinariski kuuluu jossain määrin jokaisen yrityksen toimintaan, mutta 
mitään yksittäistä erityisen huolestuttavaa riskiä ei ole. Kilpailijoiden 
toiminnasta johtuviin riskeihin on varauduttu pitämällä palvelut 
kilpailukykyisinä ja hoitamalla kaupat ja toimeksiannot mahdollisimman 
hyvin. Yrityksellä on tulevaisuudessa myös useampia myyntikanavia, joten 
vaihtoehtoja on enemmän jos kilpailijoiden toimesta jonkin myyntikanavan 
käyttäminen muuttuu vaikeaksi tai kannattamattomaksi. 
IT-riskejä on, mutta vielä tällä hetkellä ne rajoittuvat lähinnä yrityksen 
sähköpostiin, asiakasrekisteriin ja rahaliikenteeseen. Vaarana on, että joku 
murtautuu yrityksen sähköpostiin tai pääsee käsiksi asiakasrekisterin 
tietoihin. Toisaalta asiakasrekisterin tiedoissa ei ole mitään salaista ja 
sähköposteissakin hyvin vähän salaista tietoa. Näiltä riskeiltä on kuitenkin 
suojauduttu asianmukaisesti virusohjelmien ja palomuurien avulla. IT-riskit 
lisääntyvät siinä vaiheessa, jos yritys avaa esimerkiksi verkkokaupan. 
Tällöin vaarana on asiakkaiden maksu- ja muiden tietojen päätyminen 
vääriin käsiin.  
Poliittisia riskejä ei ole juurikaan näköpiirissä. Tosin esimerkiksi verotusta 
koskevat lakimuutokset saattavat vaikeuttaa yritystoimintaa. 
Suurimmat ja vakavimmat riskit yritystoiminnan kannalta liittyvät yrittäjän 
sairastumiseen tai loukkaantumiseen. Toiseksi merkittävimmät riskit 
liittyvät omaisuuden tuhoutumiseen tai varastamiseen. Nämä kaikki riskit 
on tunnistettu yrityksessä ja niihin on varauduttu asianmukaisin keinoin. 
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4 MARKKINOINTISUUNNITELMA 
Markkinointisuunnitelma-osiossa käydään läpi yrityksessä seuraavan 
kolmen vuoden aikana toteutettavia markkinoinnin toimenpiteitä, joiden 
avulla kehitetään ja kasvatetaan liiketoimintaa. Yritys ei ole tähän 
mennessä harjoittanut ollenkaan aktiivista ja tietoista markkinointia. 
Markkinointisuunnitelman avulla tavoitellaan uusia asiakkaita ja 
suurempaa liikevaihtoa. 
4.1 Myyntitavoitteet 
Oheinen myyntibudjetti on tehty seuraavalle kolmelle vuodelle. 
Liikevaihdon kasvussa on otettu huomioon yrittäjän siirtyminen 
kokoaikaiseksi yrittäjäksi ja yrityksen keskittyminen pääasiassa 
välitystoimintaan. Liikevaihdon jakautumista oman myynnin ja välityksen 
kesken on vaikeaa määrittää tarkasti, sillä sopivan ostomahdollisuuden 
toteutuessa niiden osuudet saattavat kääntyä päälaelleen. Vuoden 2015 
arvio perustuu tämän hetkiseen varastotilanteeseen. Yrittäjä suunnittelee 
myös verkkokaupan avaamista ja sen toteutuessa liikevaihtotavoite tulee 
muuttumaan. Tavoitteena on kuitenkin alla esitetyn taulukon kuvaama 
suhde. Tavoitteita täsmennetään ensimmäisen vuoden jälkeen 
seuraavassa liiketoimintasuunnitelmassa. Liitteissä yrityksen kolmen 
tulevan vuoden tulosbudjetit. 
Tuote Toteutunut 2014 2015 2016 2017 
Välitys                43 000 €        55 000 €         65 000 €         75 000 €  
Oma myynti                43 000 €        40 000 €         45 000 €         50 000 €  
Yhteensä                86 000 €        95 000 €        110 000 €        125 000 €  
Kasvuvauhti %   10,47 % 15,79 % 13,64 % 
 
TAULUKKO 8. Liikevaihtotavoite 2014-2017 (Yritys X 2015) 
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4.2 Markkinoinnin organisointi 
Markkinoinnin osa-alueella case-yrityksellä on kaikista eniten 
parannettavaa. Yritys ei käytännössä ole harjoittanut aktiivista 
markkinointia ollenkaan. Markkinointi onkin tärkein yksittäinen 
kehittämisosa-alue, johon yritys tulee jatkossa panostamaan. Ainoat 
käytössä olevat yrityksen näkyvyyttä edistävät toimenpiteet ovat olleet 
myynti-ilmoitukset Huutokaupat.com -sivustolla. Sivustolla vierailee 
keskimäärin yli miljoona kävijää kuukaudessa ja jokaisesta myynti-
ilmoituksesta käy ilmi ilmoittaja yhteystietoineen. Suurin osa välitettävistä 
tavaraeristä on tullut asiakkaan yhteydenoton kautta. Joitakin eriä on tullut 
myös yrityksen yhteistyökumppaneiden kautta.  
Ensimmäinen markkinointitoimenpide on perustaa yritykselle nettisivut. 
Sivut toteuttaa eräs paikallinen mainostoimisto, yrittäjän toiveiden 
mukaisesti. Sivustolla on tarkoitus viestiä potentiaalisille asiakkaille 
yrityksen palveluista. Sivuilla esitetään kuvaus myyntiprosessista, 
hinnoittelusta ja saatavilla olevista palveluista, joihin kuuluvat myös suorat 
ostot asiakkailta. Sivustolla esitellään ja myydään myös yrityksen omia 
tavaraeriä. Näin säästetään ilmoituskustannuksissa oman myynnin osalta. 
Asiakkaalle tarjotaan myös mahdollisuutta myydä omia tavaroitaan 
provisiomyynnillä yrityksen sivuston kautta. 
Kävijöitä sivuille hankitaan monin eri keinoin. Luultavasti tehokkain tapa 
saada kävijöitä on linkittää sivuston osoite Huutokaupat.comin myynti-
ilmoituksiin. Yrityksen ilmoituksia käydään katsomassa keskimäärin 700 
kertaa viikossa yhtä ilmoitusta kohden, joten sitä kautta aiheesta 
kiinnostuneiden tahojen tavoittaminen on tehokasta. Sivustolle tehdään 
myös hakukoneoptimointi alaan liittyvillä hakusanoilla. Yritykselle tehdään 
kokeilumielessä myös Facebook-sivut, joilla yritetään houkutella kävijöitä 
varsinaisille verkkosivuille. 
Toinen tärkeä toimenpide on kartoittaa ja kontaktoida konkurssipesiä 
hoitavat asianajotoimistot. Nykyisen taloustilanteen vuoksi konkursseja 
tulee paljon, mutta niiden realisointi tapahtuu pääasiassa muutaman 
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vanhan toimijan toimesta. Tarkoitus on päästä käsiksi konkurssipesiin 
tarjoamalla laadukkaampaa, nopeampaa ja tuottavampaa palvelua kuin 
nykyiset toimijat. Yrittäjän itsensä mielestä kilpailijoiden myynti-
ilmoituksissa on paljon parannettavaa. Tuotteiden tarkalla listaamisella ja 
laadukkaalla kuvaamisella saavutetaan huomattavasti korkeampi 
myyntihinta, joka hyödyttää konkurssipesän velkojia ja välittäjää. 
Kolmas suunniteltu markkinointitoimenpide on kohdistettu 
sähköpostimainonta jo olemassa oleville asiakkaille. Tämä voidaan 
kuitenkin toteuttaa vasta verkkosivujen toimiessa kunnolla. Case-
yrityksellä on asiakkaistaan yksinkertainen asiakasrekisteri. Rekisteri 
sisältää asiakasyrityksen tai yksityishenkilön perustiedot ja tiedot 
ostetuista tuotteista. Asiakkaille tullaan lähettämään tietoa myynnissä 
olevista tavaraeristä sähköpostitse sitä mukaan, minkälaisia tuotteita he 
ovat aiemmin ostaneet. Yrityksellä on jo joitakin merkittäviä kanta-
asiakkaita, jotka ovat ostaneet useita tavaraeriä. Tällaisia kanta-
asiakkuuksia hankitaan lisää ja heihin tullaan pitämään aktiivisemmin 
yhteyttä.  
Kaikki toimenpiteet ovat pääasiassa yrittäjän itsensä vastuulla, koska 
yrityksessä ei työskentele muuta henkilöstöä. Verkkosivujen ja 
sähköpostitarjousten suunnittelussa ja toteuttamisessa tullaan kuitenkin 
käyttämään ulkopuolista apua. 
4.3 Hinnoittelu 
Yrityksen kaikkien palveluiden keskimääräinen myyntikate on tällä hetkellä 
noin 40 %. Omien tuotteiden myynnissä kate on korkeampi, keskimäärin 
70 %, mutta halpojen sisäänostoerien saanti on hyvin epävarmaa ja 
kausiluonteista. Välitysmyynnin vahvuus on pieni riski ja kohtuullinen 
tuotto. Välitysmyynnissä Huutokaupat.comin kautta normaali 
myyntiprovisio on 10 % verottomasta myyntihinnasta + arvonlisävero 24 
%, kuitenkin minimissään 100,00 euroa + alv. Ylläpitäjän perimä hinta 
myynti-ilmoituksesta on X euroa + alv, verottoman myyntihinnan jäädessä 
alle 500,00 euroon. Rajan ylittyessä hinta on x euroa + alv. Suurempiin 
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kauppasummiin mentäessä ilmoitusmaksu on x % verottomasta 
kauppasummasta, jos se tekee enemmän kuin x euroa. Näin ollen 
järkevintä on hankkia myyntiin mahdollisimman suuria tavaraeriä, jolloin 
kate on suurempi. Minimipalkkiolla 100,00 euroa varmistetaan se, ettei 
ilmoittamisesta tule tappiollista missään tapauksessa. Ilmoituksen 
laatiminen kaikkine muokkauksineen kestää puolesta tunnista 
puoleentoista tuntiin tavaraerästä riippumatta. Lisäksi aikaa kuluu myös 
myyjän tilityksen tekemiseen ja dokumentointiin. Näin ollen järkevintä on 
panostaa suurempiin ja arvokkaampiin eriin, koska pienissä niistä saatu 
tuotto on hyvin pieni suhteessa nähtyyn vaivaan. Palveluiden hinnat ovat 
kaikilla välittäjillä suurin piirtein samaa luokkaa. Muita välittäjiä alempaa 
hintatasoa Yritys X ei näe toimivana kilpailukeinona. 
Mahdollisesti palveluvalikoimaan lisättävän perinteisen huutokaupan 
hinnoitteluun palataan myöhemmin, jos palvelu toteutuu. Välitys- tai 
meklarinpalkkiot vaihtelevat 5 – 20 % riippuen tuotteiden määrästä, 
laadusta sekä tuotteiden oletetusta kokonaismyyntihinnasta. 
4.4 Viestintä 
Suunnitelman ensimmäisen ja toisen vuoden aikana viestinnän painopiste 
on näkyvyydessä. Verkkosivujen valmistuttua pyritään saamaan niille 
mahdollisimman paljon kävijöitä varsinkin Huutokaupat.com -sivuston 
kautta. Se on alkuvaiheessa helpoin ja tehokkain keino saada tuotteista ja 
palveluista kiinnostuneita kävijöitä. Verkkosivusto tulee muutenkin 
olemaan yrityksen tärkein yksittäinen viestintäkanava. Sivustosta tehdään 
mielenkiintoinen ja informatiivinen palveluiden ja tuotteiden osalta. 
Yrittäjällä ei ole mahdollisuutta käyttää loputtomasti aikaa viestintään, 
joten tavoitteena on siis saada yhteydenottoja ja asiakkuuksia sivuston 
kautta. Yksityishenkilöitä sivustolle houkutellaan yrityksen Facebook-
sivujen avulla.  
Yritys viestii myös omalla toiminnallaan. Yleisesti huutokaupasta ja 
kauppiaista puhutaan paljon pahaa ja osittain aiheesta. Internetin 
keskustelupalstoilla epärehellisten toimijoiden maine heikkenee todella 
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nopeasti. Yritys X:n tavoite on hoitaa kaupat, toimeksiannot, reklamaatiot, 
sekä kaikki muut toiminnot rehellisesti ja luotettavasti. Näin viestitään 
hyvää ja luotettavaa kuvaa yrityksestä itsestään sekä koko alasta. Lisäksi 
myyntihinnatkin ovat parempia, kun asiakas tietää varmasti mitä ostaa. 
Case-yritys on tällä hetkellä hyvässä maineessa. Esimerkiksi normaalisti 
huutokaupassa myydyt tuotteet myydään siinä kunnossa kun ne 
kauppahetkellä ovat, eikä niillä ole vaihto- tai palautusoikeutta. Yritys X 
ottaa vastuun omista tuotteistaan ja hyvittää aina, jos asiakas on saanut 
virheellistä informaatiota tai viallisen tuotteen. 
Muuta luonnollista viestintää tapahtuu yhteydenotoissa asiakkaisiin. Tätä 
yhteydenpitoa on tarkoitus lisätä niin puhelimitse kuin sähköpostitarjousten 
välityksellä. Kaikki asiakkaiden kanssa tapahtuva viestintä tulee olemaan 
kohteliasta ja asiakaslähtöistä. 
Mahdollisten live-huutokauppojen kohdalla tullaan viestinnän keinoina 
käyttämään lehti- ja Internet-mainoksia. Lisäksi tapahtumista ilmoitetaan 
sosiaalisessa mediassa ja yrityksen omilla verkkosivuilla. 
4.5 Tuote- ja palvelukonseptin kehittäminen 
Case-yritys on melko suuren muutoksen edessä. Yrittäjä aloittaa 
valmistuttuaan kokopäiväisenä yrittäjänä, yritys on laajentumassa ja 
yhtiömuodonkin muutosta harkitaan. Tällä hetkellä yrityksen 
palvelukokonaisuus muodostuu sekä fyysisistä tuotteista että palveluista. 
Molempia on kehitettävä, jotta yritys saavuttaa sille asetetut tavoitteet. 
Erityisesti välityksen ja realisoinnin kohdalla on paljon kehitettävää. Kuten 
aiemmista kohdista käy ilmi, on yrityksen toiminta vielä melko 
alkutekijöissään. Ideoita on runsaasti, mutta kaikkien toiminnasta 
käytännössä ei ole varmuutta. Saatujen tulosten perusteella potentiaalisin 
palvelu, jota kannattaa lähteä kehittämään, on tuotteiden välitys ja 
realisointipalvelu. Yrittäjän omakohtaisen kokemuksen mukaan varsinkin 
suurien konkurssipesien realisoinnissa on eniten kehitettävää. Yleensä 
konkurssipesän osakkaiden tai pesänhoitajan vastuulle jää realisoitavien 
tuotteiden laskeminen, kuvaaminen ja kunnon arviointi. Heillä ei 
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välttämättä ole näihin toimiin tarvittavaa motivaatiota, ammattitaitoa tai 
välineitä. Yritys X:n tavoitteena on tarjota kuvatun kaltaisissa tilanteissa 
konkurssipesälle kaikki nämä palvelut. Haasteita näissä tapauksissa luo 
kohteen sijainti ja henkilöstön puute. Yrityksen kasvuvauhdin ollessa 
odotetun kaltainen ja suunniteltujen kehityshankkeiden onnistuessa olisi 
mahdollista palkata työntekijä yritykseen. Työntekijän avulla yrittäjälle 
itselleen jäisi enemmän aikaa panostaa esimerkiksi edellä kuvattuun 
palveluun. 
Toinen kohta palvelukonseptin kehitystyössä on prosentti- tai 
suoramyyntimahdollisuuden tarjoaminen asiakkaalle. Asiakas antaa tiedot 
myytävistä tuotteista ja alimman hyväksyttävän myyntihinnan. Yritys saa 
vapaat kädet ostaa tuotteet itse tai myydä tuotteet missä ja kenelle haluaa, 
tiettyä prosenttiosuutta vastaan. Tämäkin palvelu toteutettaisiin 
verkkosivujen kautta valmiin toimeksiantotyökalun avulla. Asiakas syöttää 
työkaluun tiedot tuotteista, kuvat ja alimman hyväksyttävän myyntihinnan, 
sisältäen välittäjän palkkion. Samalla asiakas hyväksyy yleiset 
kauppaehdot, joissa muun muassa määritellään välittäjän rooli kaupassa. 
Yritys X voi itse ostaa tuotteet, tai vaihtoehtoisesti myydä ne eteenpäin 
parhaaksi katsomallaan tavalla. Jos tuotteita ei saada kaupaksi, voi yritys 
neuvotella asiakkaan kanssa toimeksiannon purkamisesta tai hinnan 
alennuksesta. Toimeksiannon purkautuessa asiakasta ei veloiteta. 
Palvelusta hyötyvät kummatkin osapuolet. Asiakas saa pienellä vaivalla 
tuotteensa myyntiin, koska niitä ei fyysisesti tarvitse siirtää välittäjälle. 
Välittäjä saa suoraan asiakkaalta tiedot tuotteista kuvineen, ilman erillistä 
tapaamista. Verkkosivujen valmistuttua tähänkin palveluun on valmiit 
työkalut. 
Kolmas mahdollisesti toteutuva palvelu on meklaripalveluiden välittäminen. 
Toteutuessaan Yritys X:ltä voi tilata meklarin pitämään live-huutokaupan 
paikanpäälle minne tahansa. Tämä palvelu on vielä alkutekijöissään, eikä 
sen järkevyyttä tai toimintaedellytyksiä ole kartoitettu. Tapahtumiin 
tilattavia meklareita on paljon tarjolla, joten kilpailua on melko runsaasti.  
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5 TALOUSTIEDOT 
Tässä osiossa käsitellään case-yrityksen taloustietoja. Laskelmissa 
esiintyvät luvut eivät vastaa yrityksen todellisia toteutuneita lukuja mutta 
ovat suuntaa antavia ja suhteiltaan melko todenmukaisia. Osiossa 
esiintyvien laskelmien avulla on tarkoitus kartoittaa yrityksen taloudellista 
tilannetta ja pohtia keinoja, joilla kannattavuutta voisi parantaa. 
5.1 Taloustiedot 2014 
Yritys X:n liikevaihto oli vuonna 2014 noin 86 000 euroa ja tilikauden tulos 
noin 17 000 euroa. Voittoprosentti oli noin 20 % luokkaa liikevaihdosta. 
Vuosi 2014 oli yrityksen ensimmäinen kokonainen toimintavuosi, joten 
tulosta voidaan pitää hyvänä. (Yrityksen edustaja 2015.) 
Case-yrityksen vuoden 2014 tilinpäätöstietojen mukaan suurin yksittäinen 
kuluerä oli myytävien tuotteiden ostot, joiden osuus kaikista kuluista oli 
noin 65 %. Suuret ostot ovat case-yrityksen liiketoimintamallin vuoksi 
välttämätön kuluerä ja kyseisellä tilikaudella niissä onnistuttiin hyvin. 
(Yrityksen edustaja 2015.) 
Muita merkittävimpiä kuluja tilikaudella olivat toimitilavuokrat ja vastikkeet, 
joiden osuus kokonaiskustannuksista oli noin 14 %. Toimitilamenoissa 
yritys x:llä olisi mahdollisuus säästää alivuokraamalla varastotilojaan. Tällä 
hetkellä vapaata tilaa on noin 50m², josta kohtuullinen vuokratulo olisi noin 
250 euroa kuukaudessa. (Yrityksen edustaja 2015.) 
Toinen merkittävä säästökohde piilee ostopalveluiden kustannuksissa. 
Ulkopuolisten palveluiden osuus kokonaiskuluista oli noin 12 %. Suurin 
osa näistä kustannuksista muodostuu Huutokaupat.com -palvelun 
ilmoitusmaksuista. Tämän liiketoimintasuunnitelmaprosessin aikana case-
yrittäjä neuvotteli edullisemman sopimuksen palveluntarjoajan kanssa. 
Yrittäjän arvion mukaan ilmoituskustannukset tulevat suhteellisesti 
laskemaan noin 20 % kuluvan tilikauden aikana. (Yrityksen edustaja 
2015.) 
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Kolmas hieman yllättävä mainittavan arvoinen kuluerä vuonna 2014 oli 
ajoneuvojen polttoainekustannukset. Niiden osuus kokonaiskuluista oli 
noin 4,5 %, joka on melko suuri yrityksen liiketoiminnan luonteeseen 
verraten. Yritys X:n töiden organisointi ja suunnittelu on melko heikkoa, 
joten ylimääräistä ajoa tulee paljon. Päivittäisten työtehtävien paremmalla 
suunnittelulla on mahdollisuus säästää polttoainekuluissa ja sitä kautta 
muissa ajoneuvokuluissa. (Yrityksen edustaja 2015.) 
Muut liiketoiminnan kulut olivat joko suhteellisen pieniä tai pakollisia 
toiminnan kannalta, joten niiden tarkempaa käsittelyä ei nähty 
tarpeelliseksi. Esimerkiksi vakuutukset on hyvä aika-ajoin kilpailuttaa.  
5.2 Tunnusluvut 2014 
Nettotulos 
Nettotulos kuvaa yrityksen varsinaisen toiminnan tulosta, eli käytännössä 
sitä osuutta mikä jää yrityksen omistajille tilikauden tuloksesta. 
Nettotulosta käytetään useimmiten pohjana yrityksen 
voitonjakopäätöksissä. Se ei sisällä tuloslaskelman satunnaisia eriä ja 
tilinpäätössiirtoja. (Balance Consulting 2015) 
Laskukaava 
Nettotulos- % = 100 * nettotulos / liikevaihto 
Case-yrityksen nettotulos- % oli tilikaudella noin 20 %, jota voidaan pitää 
kohtuullisen hyvänä tuloksena. Yrityksen liikevaihtoon nähden tämän 
tunnusluvun pitääkin olla korkeampi, kuin suuremman liikevaihdon 
yrityksillä. (Yrityksen edustaja 2015.)   
Omavaraisuusaste 
Omavaraisuusasteella mitataan yrityksen vakavaraisuutta, tappion 
sietokykyä sekä kykyä selviytyä liiketoiminnan sitoumuksista pitkällä 
aikavälillä. Tunnusluvun lukuarvo kertoo, kuinka suuri osuus yrityksen 
varallisuudesta on rahoitettu omalla pääomalla. Mitä korkeampi yrityksen 
57 
omavaraisuusaste on, sitä vakaammalla pohjalla yrityksen liiketoiminta on. 
(Balance Consulting 2015.) 
Laskukaava 
Omavaraisuusaste- % = 100 * omat varat / (oikaistun taseen loppusumma 
- tehtyyn työhön perustuvat ennakkomaksut) 
Omavaraisuusasteen viitteelliset ohjearvot: 
Erinomainen Yli 50 % 
Hyvä 35 – 50 % 
Tyydyttävä 25 – 35 % 
Välttävä 15 – 25 % 
Heikko Alle 15 % 
 
Case-yrityksen omavaraisuusaste on yli 50 %, joten se on erinomaisella 
tasolla. Yritystoiminta on siis vakavaraisella pohjalla ja tappionsietokyky 
hyvällä tasolla. (Yrityksen edustaja 2015.) 
Kokonaispääoman tuotto- % 
Kokonaispääoman tuotto on kannattavuuden mittari, joka kertoo kuinka 
paljon yritystoimintaan sidottu pääoma on tuottanut voittoa tilikauden 
aikana. Tunnusluvussa verrataan tulosta ennen rahoituskuluja ja veroja 
koko yritystoimintaan sitoutuneeseen pääomaan. (Balance Consulting 
2015) 
Laskukaava 
Kokonaispääoman tuotto- %  = 100 * (nettotulos + rahoituskulut + verot 
12kk) / oikaistun taseen loppusumma keskimäärin 
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Kokonaispääoman tuotto- % viitteelliset ohjearvot: 
Hyvä Yli 10 % 
Tyydyttävä 5- 10 % 
Heikko Alle 5 % 
 
Vuoden 2014 tilinpäätöksen aikaan Yritys X:n kokonaispääoman tuotto- % 
oli yli 10 %. Case-yrityksen kokonaispääoman tuotto- % on tämän 
tunnusluvun ohjearvojen perusteella hyvällä tasolla. (Yrityksen edustaja 
2015.) 
Current ratio 
Current ratio mittaa tilinpäätöshetken rahoituspuskuria ja maksuvalmiutta. 
Tunnusluku mittaa likvidien varojen ja vaihto-omaisuuden suhdetta 
lyhytaikaisiin velkoihin. Luvun ideana on verrata nopeasti rahaksi 
muutettavien erien suhdetta lyhytaikaisiin velkoihin. Maksuvalmis kuvaa 
yrityksen kykyä selviytyä maksuistaan ajallaan ja ilman turhia 
korkokustannuksia. Hyvästä maksuvalmiudesta kertoo esimerkiksi kassa-
alennusten hyödyntäminen, kun taas heikon maksuvalmiuden 
tunnusmerkkejä ovat maksuhäiriöt, erääntyneet maksut ja viivästyskorot. 
(Balance Consulting 2015.) 
Laskukaava 
Current ratio = (vaihto-omaisuus + lyhytaikaiset saamiset + rahat ja 
pankkisaamiset + rahoitusomaisuusarvopaperit) / lyhytaikainen vieras 
pääoma 
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Current ratio ohjeelliset viitearvot:  
Erinomainen Yli 2,5 
Hyvä 2 - 2,5 
Tyydyttävä 1,5 - 2 
Välttävä 1 - 1,5 
Heikko Alle 1 
 
Vuoden 2014 tilinpäätöksen aikaan case-yrityksen Current ratio viitearvo 
on yli 2,5, joten tämän tunnusluvun perusteella yrityksen maksuvalmius on 
hyvällä tasolla. (Yrityksen edustaja 2015.) 
Kaikki edellä käsitellyt tunnusluvut ja niiden tulokset ovat case-yrityksen 
osalta viitteellisiä salassapitovelvollisuuden vuoksi. Tunnusluvuista ei 
muutenkaan kannata vetää kovin suoria johtopäätöksiä Yritys X:n 
kohdalla. Jotkin tunnusluvuista soveltuvat huonosti kuvaamaan pienen 
yrityksen tilaa. Pienikin euromääräinen muutos taseessa, liikevoitossa tai 
liikevaihdossa saattaa aiheuttaa dramaattisia muutoksia kyseisissä 
tunnusluvuissa. Kuitenkin näiden tunnuslukujen valossa voidaan todeta 
Yritys X:n kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden olevan 
hyvällä tasolla. 
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6 JOHTOPÄÄTÖKSET JA KEHITYSEHDOTUKSET 
Swot-, kilpailija-, talous- ja toimiala-analyysin perusteella case-yritykselle 
laadittiin ehdotelma toimenpiteistä, joilla myyntiä voisi mahdollisesti lisätä 
ja parantaa liiketoiminnan kannattavuutta. Suurimmat puutteet ja samalla 
mahdollisuudet myynnin lisäämiseksi nähtiin markkinoinnin ja viestinnän 
osa-alueilla. Seuraavassa on esitelty kehitystoimenpiteitä, joiden avulla 
case-yritys mahdollisesti pystyisi parantamaan kannattavuuttaan ja 
kasvattamaan liiketoimintaansa. 
Ensimmäinen ja tärkein kehittämistoimenpide on toteuttaa yritykselle 
kotisivut ja uusi sähköpostiosoite. Yritys X käyttää tällä hetkellä 
ilmaissähköpostia, joka ei yrittäjän näkemyksen mukaan ruoki luotettavaa 
mielikuvaa yrityksestä. Kotisivut linkitetään Huutokaupat.com -sivustolle, 
jonka voidaan olettaa kasvattavan kävijämäärää. Sivustolle luodaan 
informatiivinen osio itse yrityksestä, jossa kerrotaan yrityksen arvoista, 
palveluista ja toimintatavoista. Verkkosivusto mahdollistaa myös omien ja 
asiakkaiden tuote-erien myymisen sivustolla. Uusia palveluita, kuten 
prosenttimyyntiä on helppo kokeilla ja markkinoida sivuston kautta. 
Kotisivujen avulla saadaan pienellä vaivalla markkinoitua yritystä ja sen 
palveluita. Case-yritykselle luodaan myös oma Facebook-profiili, jolla 
tavoitellaan kävijöitä yrityksen varsinaisille verkkosivuille. Facebook-
sivuille voidaan myös laittaa mielenkiintoisia yksittäisiä tuotteita tai tuote-
eriä myyntiin herättämään mielenkiintoa yritystä kohtaan. Verkkosivuston 
luominen on luultavasti tehokkain ja kustannustehokkain liiketoiminnan 
kehittämiskeino suhteessa nähtyyn vaivaan. Se mahdollistaa myös 
myöhemmin esimerkiksi verkkokaupan avaamisen sivuston yhteyteen, jos 
se nähdään järkeväksi. 
Toinen markkinoinnin kehityskohde on kohdistettu sähköpostimainonta. 
Mainonta aloitetaan vasta kotisivujen ollessa valmiit ja toiminnassa. Case-
yrityksellä on asiakasrekisteri, jonka perusteella tietyntyyppiset mainokset 
voidaan kohdistaa aiemmin samantyyppisiä tuotteita ostaneille asiakkaille. 
Sähköpostimainoksilla tavoitellaan myös käyntejä varsinaisille kotisivuille.  
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Kolmas potentiaalinen ja tärkeä kehitystoimenpide välityskaupan osalta on 
kartoittaa ja kontaktoida konkurssipesiä hoitavat lakitoimistot. Tällä 
pyritään saamaan jatkuvaa toimeksiantovirtaa välitystoiminnan tueksi. 
Tarkoitus on tehdä yhteistyösopimuksia lakitoimistojen kanssa ja saada 
konkurssipesien realisointitoimeksiantoja. Tarkoituksena on tarjota 
lakitoimistoille markkinointisuunnitelmassa mainittua uutta ”avaimet 
käteen” -palvelua, jossa Yritys X hoitaisi kaikki realisointitoimenpiteet 
tuotteiden listauksesta myymiseen. Vahvalla yhteistyöverkostolla 
lakitoimistojen kanssa saataisiin varmistettua jatkuva liikevaihto 
välityskaupan osalta. 
Nämä kolme tärkeintä myyntiä tukevaa kehitystoimenpidettä on 
mahdollista toteuttaa suhteellisen pienellä vaivalla ja kustannuksilla. 
Uusien verkkosivujen kustannusarvio on noin 2 500 euroa (alv 0 %), joka 
sisältää myös ensimmäisen vuoden kuukausimaksut. Arvio perustuu case-
yrityksen teettämään kilpailutukseen, joka toteutettiin syksyllä 2014. 
Sähköpostimainonta ja lakitoimistojen kontaktointi ei aiheuta mainittavia 
suoria kuluja. Merkittävämpi seikka on yrittäjän niihin käyttämä aika, joten 
välillisesti se aiheuttaa kuluja käytetyn työajan muodossa.  
Muita mahdollisesti potentiaalisia kehityskohteita ja uusia testattavia 
palveluita ovat meklaripalveluiden välitys ja live-huutokauppojen 
järjestäminen. Nämä kohteet nähtiin toissijaisiksi ja kokeiltaviksi vasta jos 
aikaa ja resursseja riittää. 
Kannattavuuden parantamiseksi havaittiin myös joitakin 
toteuttamiskelpoisia kehityskohteita. Yritys X tulee vuokraamaan 
ylimääräisiä varastotilojaan pienentääkseen varastoimisesta aiheutuvia 
vuokrakuluja. Varastotilaan rakennetaan väliseinä, jonka toiselta puolelta 
tilaa vuokrataan. Kumpaankin tilaan on omat sisäänkäyntinsä, mutta 
tilassa on ainoastaan yksi nosto-ovi. Se puoli jolla nosto-ovi sijaitsee, jää 
Yritys X:n käyttöön. Tämän toimenpiteen onnistuessa vuosittainen säästö 
vuokrakuluissa tulee olemaan noin 2500 euroa. 
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Toinen havaittu ja jo toteutettu kannattavuutta lisäävä toimenpide oli 
ostopalveluista johtuvien kulujen karsiminen. Tämän 
liiketoimintasuunnitelmaprosessin aikana yritys neuvotteli edullisemman 
ilmoittajasopimuksen Huutokaupat.com -palveluntarjoajan kanssa. 
Yrittäjän arvion mukaan ilmoituskustannukset tulevat suhteellisesti 
laskemaan noin 20 % kuluvan tilikauden aikana. Myös yrityksen 
vakuutukset tullaan kilpailuttamaan vuoden 2015 aikana. 
Kolmas kannattavuutta koskeva kehityskohde liittyy päivittäisten 
toimintojen huolellisempaan suunnitteluun ja tehostamiseen. Paremmalla 
työpäivän suunnittelulla on mahdollisuus vähentää turhaa autolla ajoa ja 
näin ollen säästää polttoainekuluissa sekä muissa ajoneuvokuluissa. Hyvä 
suunnittelu näkyy myös lisääntyneenä tehokkaana työaikana.  
Melkeinpä kaikissa käsitellyissä myynnin kasvattamiseen liittyvissä 
kehitysehdotuksissa informatiiviset ja hyvin toteutetut verkkosivut ovat 
avainasemassa. Se on vaivattomin ja kustannustehokkain tapa viestiä 
yrityksestä ja markkinoida sen palveluita. Sivuston kehittämisessä 
tärkeimmät tekijät kävijämäärän kasvattamiseksi ovat sivuston 
linkittäminen muille sivuille ja mielenkiintoisten myyntikohteiden 
esilletuonti. Kannattavuuden osalta tärkein kehittämisen osa-alue on 
turhien kulujen karsinta ja yrityksen sisäisten toimintojen tehostaminen. 
Edellisten kehityskohteiden lisäksi case-yrityksen menestyminen 
kilpailluilla markkinoilla edellyttää myös liiketoiminnan kaikkien osa-
alueiden terävöittämistä. Tehdyn toimiala- ja kilpailija-analyysin perusteella 
voidaan todeta, että Yritys X:n ehdoton menestysmahdollisuus on 
asiakaspalvelun laadussa ja realisointiprosessin luotettavassa ja 
tehokkaassa toteutuksessa. Hyvän asiakastyytyväisyyden saavuttaminen 
alalla, jonka maine ei ole paras mahdollinen, on ehdoton kilpailuetu 
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7 YHTEENVETO 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli laatia liiketoimintaa kehittävä 
liiketoimintasuunnitelma toimivalle realisointi- ja kaupan-alan yritykselle. 
Tavoitteena oli tuottaa kartoitus yrityksen nykytilasta ja tulevaisuuden 
toimintaedellytyksistä, yrittäjän siirtyessä opiskelijasta päätoimiseksi 
yrittäjäksi. Tavoitteena oli myös liiketoimintasuunnitelman käyttäminen 
apuna starttirahan hakemisessa. Työn tutkimusongelma oli selvittää, 
kuinka yrityksen tulisi kehittää toimintaansa, jotta liikevaihtoa ja 
kannattavuutta saadaan kasvatettua seuraavan kolmen vuoden aikana. 
Päätutkimuskysymyksen avulla pyrittiin selvittämään ”Millä keinoilla yritys 
pystyy tehostamaan liiketoimintansa kannattavuutta ja lisäämään 
liikevaihtoa? ”Toinen tutkimuskysymys oli: ”Millä keinoilla yritys menestyy 
tiukassa kilpailutilanteessa?”  
Työn teoriaosiossa käsiteltiin kaikki liiketoimintasuunnitelman vaiheet, 
jotka ovat merkityksellisiä yritystoiminnan suunnittelun ja kehittämisen 
kannalta. Case-yrityksen ollessa jo toimiva yritys, aiheesta rajattiin pois 
yrityksen perustamistoimet. Myös talouslaskelmien käsittely jätettiin 
pintapuoliseksi, koska case-yritys ei halunnut julkaista kaikkia laskelmia 
tässä opinnäytetyössä. Työn teoreettinen viitekehys toteutettiin 
pääasiassa alan kirjallisen aineiston, erilaisten julkisten tilastojen ja 
muiden julkaisujen pohjalta.  
Liiketoimintasuunnitelman empiriaosuus toteutettiin työssä käsitellyn 
teoriaosion pohjalta. Suunnitelman runko seuraa pitkälti samaa kaavaa 
kuin teoriaosiossa. Tutkimuskysymyksiin etsittiin vastauksia 
kirjoituspöytätutkimuksen ja havainnoinnin avulla. Materiaalina käytettiin 
case-yrityksen kirjanpitoa ja muita laskelmia sekä yrittäjän ja hänen 
yhteystyökumppaniensa näkemyksiä.  
Case-yrityksen nykytilan arvioinnin ja Swot-, kilpailija- ja toimiala-analyysin 
pohjalta todettiin yrityksen toimintaedellytysten olleen kunnossa. 
Liikevaihdon ja kannattavuuden kasvattamiseksi yritykselle laadittiin 
suunnitelma toteutettavista kehittämistoimenpiteistä. Tärkeimmät myynnin 
64 
lisäystä tukevat kehittämiskohteet löytyivät markkinoinnin ja viestinnän 
osa-alueelta, joihin panostamalla pyritään kasvattamaan asiakasvirtaa, 
luomaan uusia myyntikanavia ja positiivista kuvaa yrityksestä.  Myös 
uusien palveluiden tarjoaminen asiakkaille ja asiakaspalvelun laatuun 
panostaminen nähtiin mahdollisuutena hankkia kilpailuetua muihin alalla 
toimiviin yrityksiin nähden. Kannattavuuden parantamiseen liittyvät 
kehityskohteet liiketoiminnan kulupuolen ja toiminnan suunnittelun osa-
alueilta. Kuluja karsimalla sekä tehostamalla ja järkevöittämällä sisäisiä 
toimintoja pyritään parantamaan yrityksen kannattavuutta. 
Liiketoimintasuunnitelman avulla pystyttiin tuottamaan käyttökelpoista 
tietoa yrityksen nykytilasta. Tutkimuskysymyksiin saatiin vastauksia ja 
niiden pohjalta laadittiin yritykselle kehittämisehdotuksia. Opinnäytetyön 
avulla osoitettiin case-yrityksen nykytilan olevan kohtuullisen hyvällä 
mallilla, ajatellen yrittäjän siirtymistä päätoimiseksi yrittäjäksi. Yrityksellä 
osoitettiin olevan mahdollisuuksia kannattavaan kasvuun ja kehittämällä 
tiettyjä liiketoimintansa osa-alueita yrityksen asema kilpailussa paranee. 
Opinnäytetyön voidaan siis katsoa onnistuneen.  
Opinnäytetyön empiriaosion tietopohja tosin nojaa ehkä liian vahvasti 
case-yrittäjän eli opinnäytetyöntekijän omaan kokemukseen ja 
näkemyksiin. Suunnitelmassa olisi voinut käyttää enemmän myös 
sidosryhmien, kuten asiakkaiden näkemyksiä. Taloustietoja, kuten tulos- ja 
myyntiraportteja julkaisemalla lukijalle olisi voitu tarjota enemmän 
tieteellistä pohjaa perusteluiksi, arvioitaessa case-yrityksen nykytilaa ja 
tulevaisuuden näkymiä. Yrityksen päätöksellä nämä tiedot jätettiin 
kuitenkin julkaisematta. Tämä liiketoimintasuunnitelma oli kuitenkin 
tarkoitettu pääasiassa yrittäjälle itselleen liiketoiminnan kehittämisen 
tueksi. 
Tämän liiketoimintasuunnitelman jatkotutkimusaiheeksi voisi sopia 
esimerkiksi markkinatutkimuksen teettäminen, koskien yritysten 
kiinnostusta Yritys X:n realisointi- ja välityspalveluita kohtaan. Toinen 
mielenkiintoinen tutkimusaihe voisi olla ”yritysmuodon muuttaminen 
osakeyhtiöksi ja sen vaikutukset case-yrityksen toimintaan”. Tähän 
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tutkimukseen tarvittaisiin toki yrityksen kattavat taloustiedot 
tietoperustaksi. Yrittäjä X on miettinyt yritysmuodon mahdollista 
muuttamista lähivuosien aikana. 
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LIITTEET 
Liite 1.  Kannattavuuslaskelma 
Kannattavuuslaskelma Vuosi 2015 
ALV 0 % 
 Tavoitetulos (Netto) 27 750 € 
+ Lainojen lyhennys 0 € 
Tulot verojen jälkeen 27 750 € 
+ Verot (valtio+kunta) 8 000 € 
+ Poistot 750 € 
Rahoitustarve (bruttotulot) 36 500 € 
+ Yrityslainojen korot 0 € 
Muut rahaliikennekulut (esim pankkimaksut) 200 € 
KÄYTTÖKATETARVE 36 700 € 
  Yrittäjän eläkevakuutus YEL 4 000 € 
Työntekijöiden palkat 0 € 
Palkkojen sivukustannukset 0 € 
Toimitila- ja kiinteistökulut 5 000 € 
Kone-, laite- ja kalustokulut (korjaus, huolto, vuokraus) 200 € 
Vuosittain uusittavat työvälineet (ATK-päivitykset, pientyökalut yms 800 € 
Ajoneuvokulut ( polttoaineet, huolto, vakuutukset, korjaus) 4 000 € 
Matkakulut ( liput, päivärahat, km-korvaukset, majoitus) 0 € 
Markkinointikulut (esitteet, ilmoitukset, myyntiprovisiot) 5 000 € 
Edustuskulut 500 € 
Tutkimus- ja kehittämiskulut (koulutus yms) 0 € 
Asiantuntijapalvelut (kirjanpito, tilintarkastus,atk) 2 000 € 
Vakuutuskulut (vahinko-, vastuu-, oikeusturva- ja yrittäjän tapaturmavakuutus 1 000 € 
Hallintokulut (posti, puhelin, tietoliikenne, toimistotarvikkeet, atk-kulut 1 000 € 
Muut kulut (työvaattet, pakkaustarvikkeet, kuljetusrahdit) 200 € 
KIINTEÄT KULUT YHTEENSÄ 23 700 € 
  MYYNTIKATETARVE (Käyttökate+Kiinteät kulut) 60 400 € 
+ Ostot 35 000 € 
LIIKEVAIHTOTARVE 95 400 € 
+ Arvolisävero 24 % 22 896 € 
KOKONAISMYYNTI 118 296 € 
 
  
 
 
Liite 2. Myyntibudjetti 2015 
Myyntibudjetti 2015 
      Asiakas       
Tuote/Palvelu Yksityshenkilöt Yritykset Konkurssipesät 
YHTEENSÄ ALV 0 
% 
Nettimyynti omat tuotteet 15 000 € 10 000 €   25 000 € 
Suoramyynti omat tuotteet 10 000 € 15 000 €   25 000 € 
Realisointiopalvelu komissio 1 000 € 7 000 € 15 000 € 23 000 € 
Prosenttimyynti provisio 5 000 € 10 000 €   15 000 € 
Muut palvelut 1 000 € 4 000 € 3 000 € 8 000 € 
YHTEENSÄ ALV 0 % 32 000 € 46 000 € 15 000 € 96 000 € 
LIIKEVAIHTO       96 000 € 
 
  
 
 
Liite 3. Tulosbudjetti 
Tulosbudjetti 
      1.1.2014-31.12.2014 1.1.2015-31.12.2015 1.1.2016-31.12.2016 1.1.2017-31.12.2017 
     Liikevaihto 86 000,00 € 95 000,00 €                  110 000,00 €  125000 
Materiaalit ja palvelut 
    Aineet tarvikkeet ja tavarat 
    Ostot tilikauden aikana 39 000,00 € 35 000,00 €                    40 000,00 €  45000 
Varastojen muutos 4 000,00 € 0,00 €                                 - €  0 
Ulkopuoliset palvelut 6 000,00 € 9 000,00 €                    11 000,00 €  11000 
Materiaalit ja palvelut yhteensä 49 000,00 € 44 000,00 €                    51 000,00 €  56000 
     Henkilöstökulut 
    Palkat ja palkkiot 
    Henkilösivukulut 
    Muut henkilösivukulut 300,00 € 2 300,00 €                      6 000,00 €  7000 
Henkilöstökulut yhteensä 300,00 € 2 500,00 €                      6 000,00 €  7000 
     Poistot ja arvonalentumiset 
    Suunnitelman mukaiset poistot 750,00 € 750,00 €                      1 000,00 €  1200 
Poistot ja arvonalentumiset yhteensä 750,00 € 750,00 €                      1 000,00 €  1200 
     Liiketoiminnan muut kulut 14 000,00 € 12 000,00 €                    14 000,00 €  15000 
     LIIKEVOITTO (-TAPPIO) 21 950,00 € 35 750,00 €                    38 000,00 €  45800 
     Rahoitustuotot ja -kulut 
    Muut korko- ja rahoitustuotot 
    Korkokulut ja muut rahoituskulut 
    Rahoitustuotot ja -kulut yhteensä 
    
     VOITTO (-TAPPIO) ENNEN TP-SIIRTOJA JA 
VEROJA 21 950,00 € 35 750,00 €                    38 000,00 €  45800 
     Tuloverot 3 500,00 € 8 000,00 €                    10 000,00 €  13000 
     TILIKAUDEN VOITTO (-TAPPIO) 18 450,00 € 27 750,00 €                    28 000,00 €  32800 
 
